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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ทีม่ำ  ควำมส ำคญั  และปัญหำ 
เศรษฐกิจและสังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว  ท าใหเ้กิดสภาวะการแข่งขนั

อย่างรุนแรงในหลายธุรกิจ  รวมถึงธุรกิจยา โดยยาเป็น 1ในปัจจยั4 ท่ีส าคญัของมนุษยแ์ละความ
จ าเป็นในการใชย้ารักษาโรคมีสูงข้ึนจากจ านวนประชากรและสัดส่วนผูสู้งอายท่ีุเพิ่มข้ึน จากผลการ
ส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติ 4 คร้ังท่ีผ่านมา พบว่า ประเทศไทยมีจ านวนและสัดส่วนของ
ผูสู้งอายเุพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง  โดยในปี 2537 มีจ านวนผูสู้งอายคิุดเป็นร้อยละ 6.8 ของ
ประชากรทั้งประเทศ  และเพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 9.4, ร้อยละ 10.7, ร้อยละ 12.2 ในปี 2545, 2550, 2554 
ตามล าดบั  และผลการส ารวจปี 2557 มีจ านวนผูสู้งอายคิุดเป็นร้อยละ 14.9 ของประชากรทั้งหมด 
(ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2557)  จึงท าใหธุ้รกิจยามีมูลค่ามหาศาล และตลาดมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโต  
จากมูลค่าตลาดยาแผนปัจจุบนัทั้งหมดของประเทศไทยในปี 2556 ประมาณ 150,000 ลา้นบาท มีการ
เติบโตข้ึนจากปี 2551 ท่ีมีมูลค่า 99,100 ลา้นบาท  คิดเป็น 30% (Business Monitor International, 
2556)  
 
ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของประชากรสูงอาย ุพ.ศ.2537, 2545, 2554 และ 2557 

ปีท่ีส ารวจ จ านวนผูสู้งอาย ุ(คน) ร้อยละ 
2537 4,011,854 6.8 
2545 5,969,030 9.4 
2554 7,020,959 10.7 
2557 10,014,699 14.9 

ท่ีมา :  ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2557 
 
เม่ือแบ่งตลาดยาตามธุรกิจการผลิต  สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ ยาตน้แบบ 

(Original Drugs)  คือ ยารักษาโรคต่างๆท่ีผลิตคิดคน้ไดเ้ป็นตวัยาแรกจากบริษทัผูผ้ลิต  ดงันั้นจึงมี
ตน้ทุนค่าใชจ่้ายสูงในการคิดคน้ศึกษาวิจยั  การตลาด  และการโฆษณา จึงส่งผลใหย้ามีราคาแพงมาก 

http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84
http://haamor.com/th/%E0%B8%A3%E0%B8%81/
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และเพื่อจูงใจในการคิดคน้ยาใหม่ๆ  บริษทัผูคิ้ดคน้จะไดลิ้ขสิทธ์ิในการจดัจ าหน่ายยานั้นๆ แต่ผูเ้ดียว
เป็นระยะเวลาอย่างน้อย 20 ปี  เน่ืองดว้ยยาตน้แบบส่วนมากเป็นยาใหม่  มีช่องทางจ าหน่ายผ่าน
โรงพยาบาล  ระบบการขายจึงตอ้งมีผูแ้ทนยา  ซ่ึงเป็นตวัแทนของบริษทัเป็นผูใ้ห้ขอ้ มูลยาแก่แพทย ์ 
เพื่อใหแ้พทยมี์การสัง่จ่ายยาใหแ้ก่คนไข ้  และยาสามญั (Generic Drugs) หรือ Local made คือ ยาท่ีมี
ตวัยาท่ีใชรั้กษาโรคตวัเดียวกบัยาตน้แบบ ซ่ึงจะให้ผลการรักษา ผลขา้งเคียง ปริมาณยาท่ีใช ้และ
วิธีการต่างๆ ในการใชย้าเช่นเดียวกบัยาตน้แบบ  แต่มีราคาถูกกว่ามาก เน่ืองจากไม่มีตน้ทุนในการ
ศึกษาวิจยั การท าการตลาด และการโฆษณา  เป็นยาท่ีมีการใชม้านาน  แพทยรู้์จกัดี  ระบบการขายจึง
อาจไม่จ าเป็นตอ้งมีผูแ้ทนยาในการใหข้อ้มูลแก่แพทย ์(พวงทอง ไกรพิบูลย,์ 2557) 

ช่องทางในการจ าหน่ายยา มี 2 ช่องทาง  ไดแ้ก่ ช่องทางจ าหน่ายผ่านโรงพยาบาล มี
มูลค่าประมาณ 120,000 ลา้นบาท คิดเป็น 80% และช่องทางจ าหน่ายผา่นร้านยาอีก 20% (Business 
Monitor International, 2556)  ยาส่วนใหญ่ท่ีจ าหน่ายผา่นโรงพยาบาล เป็นยาจ าเป็นพื้นฐานท่ีใชใ้น
การรักษาโรคเร้ือรังเฉพาะโรค  ตอ้งมีการใชย้าอยา่งต่อเน่ือง จึงท าให้มีปริมาณการใชย้าสูง เช่น ยา
รักษาโรคหวัใจ  เบาหวาน  โรคขอ้  เป็นตน้  จึงท าใหต้ลาดยาโรงพยาบาลมีมูลค่าสูง และเป็นตลาดท่ี
ส าคญัของบริษทัยา 

ในช่วงหลายปีท่ีผา่นมา  ปัญหาค่ารักษาพยาบาล เป็นปัญหาท่ีส าคญัของรัฐบาล  ตวัเลข
การเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาลขา้ราชการเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว  จากปี 2548 มูลค่า 30,000 ลา้นบาท  ปี 
2552 เพิ่มข้ึนเป็น 60,000 ลา้นบาท และเฉล่ียคงท่ีจนถึงปี 2555 กรมบญัชีกลางจึงมีการออกมาตรการ
เพื่อควบคุมค่ารักษาพยาบาล  อยา่งไรก็ตามเม่ือท าการศึกษาตวัเลขเบิกจ่ายค่ารักษาพยาบาล 60,000 
ลา้นบาทต่อปี  พบว่า ปัญหาอยูท่ี่กลุ่มผูป่้วยนอก (OPD) ยอดเบิกจ่ายปี 2548 มูลค่า 17,000 ลา้นบาท  
ปัจจุบนัเพิ่มข้ึนเป็น 45,000 ลา้นบาท (กรมบญัชีกลาง, 2556) ดว้ยเหตุน้ีเม่ือวนัท่ี 1 ตุลาคม 2556  
กรมบญัชีกลางจึงออกประกาศควบคุมการเบิกจ่ายค่ายาโรงพยาบาลทั้ งระบบฉบบัใหม่  มีการ
ก าหนดอตัราการเบิกค่ายา  และก าหนดราคากลางยาท่ีจ าหน่ายให้แก่โรงพยาบาล  จุดประสงคเ์พื่อ
ลดปริมาณการใช้ยาต้นแบบ (Original Drugs) ซ่ึงหากไม่มีการแก้ไขขอ้ก าหนดดังกล่าว  
โรงพยาบาลอาจตอ้งพิจารณาเอายาตน้แบบออกจากบญัชีโรงพยาบาล  ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคนไข้
ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งใชย้ากลุ่มน้ี 

จากสภาวะแวดลอ้มต่างๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป ทั้งมาตรการควบคุมการเบิกจ่ายค่ายา
โรงพยาบาลท่ีมีการประกาศใชเ้พิ่มข้ึนเร่ือยๆ  ปัญหาการเบิกจ่ายเดิมท่ียงัไม่ไดรั้บการแกไ้ข  แพทยผ์ู ้
สั่งจ่ายยา และผูป่้วยโดนจ ากดัสิทธิการใชย้า  บริษทัยาสามญั (Generic) มีจ านวนเพิ่มมากข้ึน  ท าให้
สถานการณ์การด าเนินธุรกิจของบริษทัยาตน้แบบ (Original) เปล่ียนแปลง  มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง
มากข้ึน  และตอ้งมีการปรับตวัเพื่อความอยูร่อด  บริษทัยาตน้แบบตอ้งมีการด าเนินกลยทุธ์ทางการ
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ขายท่ีแขง็แกร่ง  รัดกมุ  และมีการวางแผนการด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ  ปัจจยัท่ีมีความส าคญั
ท่ีสุดส่ิงหน่ึง คือ “ ผูแ้ทนยา ”   ดว้ยลกัษณะทางประเพณีและวฒันธรรมของประเทศไทย  เนน้ไปท่ี
ความสมัพนัธ์ส่วนบุคคลระหวา่งผูแ้ทนยากบัแพทย ์ซ่ึงเกิดจากคุณสมบติัของผูแ้ทนยาในดา้นการให้
ขอ้มูลทางวิชาการ  ความรับผิดชอบ  ลกัษณะวิธีการท างาน  ทกัษะการส่ือสาร เทคนิคการขาย 
บุคลิกภาพ และจริยธรรมในการท างาน 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทย์
ตอ้งการ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผูแ้ทนยาใหมี้คุณสมบติัท่ีเหมาะสมในการท างาน 
 
 

1.2  ค ำถำมงำนสำรนิพนธ์ 
1.2.1 กระบวนการท างานและคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนัเป็น 

อยา่งไร 
1.2.2 แพทยมี์ความคิดเห็นอยา่งไรต่อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
1.2.3 แพทยต์อ้งการผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีมีคุณสมบติัอยา่งไร 

 
 

1.3 วตัถุประสงค์งำนสำรนิพนธ์ 
1.3.1 เพื่อศึกษากระบวนการท างานและคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบใน 

ปัจจุบนั 
1.3.2 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
1.3.3 เพื่อศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 

 
 

1.4  ขอบเขตงำนสำรนิพนธ์ 
 งานสารนิพนธ์น้ี มุ่งศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ ซ่ึง
เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ  กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แพทยท่ี์ประจ าโรงพยาบาลในเขตการ
ขายกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 3 คน    โดยก าหนดระยะเวลาการศึกษา คือ 19 กนัยายน 2558 ถึง 22 ตุลาคม 2558 ระยะเวลา
รวม 1.5 เดือน 
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1.5  นิยำมศัพท์ทีเ่กีย่วข้อง 
 ผู้แทนยำ (Medical Representative)  หมายถึง ตวัแทนของบริษทัยา  ท าหนา้ท่ีในการ
เขา้พบบุคลากรทางการแพทย ์ เพื่อน าเสนอขอ้มูลยา และ/หรือเพื่อจุดประสงคอ่ื์นเก่ียวกบัยาหรือการ
ใหบ้ริการของบริษทั  มีเป้าหมายส าคญัใหแ้พทยเ์กิดการสัง่จ่ายยา   
 บริษัทยำต้นแบบ (Original) หมายถึง บริษทัท่ีคิดคน้ วิจยั พฒันา และผลิตยารักษาโรค
ได้เป็นตัวแรก ท าให้เกิดนวัตกรรมยาใหม่ๆ มักเป็นบริษัทยาข้ามชาติท่ีมีฐานการลงทุนจาก
ต่างประเทศ 
 เขตกำรขำยกรุง เทพมหำนคร   หมาย ถึง   โรงพยาบาลท่ี รับผิดชอบอยู่ ใน
กรุงเทพมหานครทั้งหมด 

 
 
1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1.6.1 บริษทั  เจา้ของกิจการ และผูท่ี้สนใจ สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปใช ้
เป็นแนวทางในการพฒันาพนกังานขาย  เพื่อส่งเสริมยอดขายของธุรกิจ 

1.6.2 ผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ สามารถพฒันาตนเองใหมี้คุณสมบติัตรงตามท่ีแพทย ์
ตอ้งการ  เพื่อส่งเสริมใหแ้พทยมี์การสัง่จ่ายยาใหแ้ก่คนไข ้ และบรรลุยอดขายของบริษทั 

1.6.3 แพทยไ์ดร่้วมงานกบัผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมในการ 
ท างาน  ท าใหไ้ดรั้บขอ้มูลยาท่ีถูกตอ้ง สามารถดูแลรักษาคนไขไ้ดดี้ยิง่ข้ึน 
 
  

 

 

http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84
http://haamor.com/th/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%84
http://haamor.com/th/%E0%B8%A3%E0%B8%81/


 
 

 

บทที่ 2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ี และงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 

 

 

งานสารนิพนธ์การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ ผูว้ิจยั

ไดศึ้กษาแนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ แสดงไดด้งัน้ี 

2.1 ความหมายและคาํสาํคญั 

2.1.1 ผูแ้ทนยา (Medical Representative) 

2.1.2 ยาตน้แบบ (Original Drugs) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดยา (Pharmaceutical Marketing) 

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการ (Need Theories) 

2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพงึพอใจ (Satisfaction) 

2.2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

(Consumer Behavior) 

2.2.5 ทฤษฎีตวัแบบไอดา (AIDA Model) 

2.2.6 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

2.3 ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3.1 งานวิจยัในประเทศ 

2.3.2 งานวิจยัในต่างประเทศ 

 

2.1  ความหมายและคาํสําคญั 

 2.1.1  ผู้แทนยา (Medical Representative) 
ศิวชั  เหมือนฤทธ์ิ  และปราณี  เอ่ียมละออภกัดี (2553)  กล่าววา่   กลยทุธ์การส่ือสาร 
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การตลาด (Communication Strategy) โดยเฉพาะการขายโดยผูแ้ทนยา จดัเป็นเคร่ืองมือท่ีทรง
ประสิทธิภาพท่ีสุด  เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง โดยเป็นพนกังานท่ีผ่านการ
ฝึกอบรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑม์าเป็นอยา่งดี  เพ่ือทาํหนา้ท่ีคอยใหค้าํปรึกษาเก่ียวกบัขอ้มูลยา  ทาํการ
นาํเสนอขอ้มูลยา (Presentation)  มีการใชว้ารสารทางการแพทย ์  เป็นตน้ นอกจากนั้นยงัทาํหนา้ท่ี
ติดตามยอดขาย และการทาํยาเขา้บญัชีของโรงพยาบาล ซ่ึงจะไดเ้งินรายไดพิ้เศษ (Incentive) เป็น
ผลตอบแทน 

อรรณพ สุนทรนนท์ และวรรณี ชยัเฉลิมพงษ์  (2556)  กล่าวไวว่้า  ผูแ้ทนยา คือ  
ตวัแทนของบริษทัยา  ทาํหนา้ท่ีเป็นผูใ้หข้อ้มูลยาแก่แพทย ์ เพ่ือใหแ้พทยเ์กิดการสัง่ใชย้า  มีเป้าหมาย
สาํคญั คือ ยอดขาย  ปัจจุบนัพบว่าผูแ้ทนยามีทั้งท่ีเป็นเภสัชกร และไม่ใช่เภสัชกร  ซ่ึงอาจมีลกัษณะ
การทาํงานท่ีต่างกนั 

สมศกัด์ิ  โล่ห์เลขา (2556) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูแ้ทนยามีความสาํคญัต่อวงการแพทยเ์ป็น
อยา่งมาก  ดว้ยบทบาทการทาํงานท่ีตอ้งเช่ือมโยงกนัในการนาํเสนอขอ้มูลนวตักรรมยาใหม่ๆ  ซ่ึงถือ
เป็นการช่วยแบ่งเบาภาระของแพทยไ์ดท้างหน่ึง  เน่ืองดว้ยภาระงานของแพทยอ์าจทาํใหไ้ม่มีเวลาใน
การคน้ควา้หาขอ้มูลความกา้วหนา้ทางดา้นนวตักรรมยาใหม่ๆ  ในส่วนน้ีผูแ้ทนยาจึงมีส่วนช่วยได้
มากท่ีจะช้ีถึงจุดเด่นและจุดดอ้ยของนวตักรรมยานั้นๆ เพ่ือประกอบการตดัสินใจของแพทยใ์นการ
เลือกนาํยามาใชก้บัผูป่้วย โดยคุณสมบติัท่ีดีของผูแ้ทนยาท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ เป็นผูมี้ความรู้ทางวิชาการ  
นาํเสนอขอ้มูลจริงท่ีมีความเป็นกลาง โปร่งใส และน่าเช่ือถือแก่แพทย ์รวมทั้งมีความรับผิดชอบ  มี
จริยธรรม และปฏิบติัตามกฎเกณฑอ์ยา่งเคร่งครัด นอกจากน้ีตอ้งรู้จกักาลเทศะ และแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย  ผูแ้ทนยาช่วยสร้างความตระหนักรู้ให้แพทย์เกิดความสนใจในนวตักรรมยาใหม่ๆ 
นาํเสนอขอ้มูล  เพ่ือให้แพทยไ์ดไ้ปต่อยอดเพ่ิมเติม แต่ขอ้มูลท่ีผูแ้ทนยาให้แก่แพทยน์ั้นจะตอ้งเป็น
ขอ้มูลจริง ไม่ใช่ขอ้มูลท่ีถูกบิดเบือน หรือเลือกประชาสัมพนัธ์แต่ในดา้นดีของยาของบริษทัตน แต่
ยงัตอ้งอธิบายถึงผลขา้งเคียงดว้ย เพราะถา้อธิบายแต่ในดา้นดีเพียงอยา่งเดียว เม่ือแพทยน์าํยาไปใช้
และผลท่ีไดไ้ม่เป็นไปตามท่ีไดบ้อกไว ้  บริษทัยาแห่งนั้นก็จะไม่ไดรั้บความศรัทธา และขาดความ
น่าเช่ือถือไป 

สุขฤดี เกษมพิพฒัน์กุล (2557)  กล่าวว่า ผูแ้ทนยา เป็นเสมือนตวัแทนของบริษทัผูผ้ลิต
และจาํหน่ายยา ทาํหนา้ท่ีถ่ายทอด สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี และการนาํเสนอขายยาใหแ้ก่ร้านขายยา 
ซ่ึงถือเป็นลูกคา้ท่ีสาํคญัของธุรกิจผูผ้ลิตและจาํหน่ายยา 

กระทรวงสาธารณสุข (2555)  ไดใ้ห้คาํนิยามของ ผูแ้ทนยา ว่าหมายถึง ตวัแทนของ
บริษทัยาท่ีมีหนา้ท่ีเขา้พบผูป้ระกอบวิชาชีพเพ่ือนาํเสนอขอ้มูลยา  ผูแ้ทนยาไม่พึงเสนอส่ิงจูงใจดว้ย
ประโยชนอ่ื์นใด  ซ่ึงเป็นทรัพยสิ์นและบริการอนัเป็นกิจส่วนตวั เช่น ของขวญั เงิน ส่ิงของ การจดั
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อาหารและเคร่ืองด่ืมให้แก่ผูส้ั่งใชย้า หรือบุคคลในสถานพยาบาล หรือหน่วยงานสถานศึกษา   มี
หนา้ท่ีและความรับผิดชอบในการนาํเสนอขอ้มูลยาท่ีทนัสมยั ถูกตอ้ง ครบถว้น มีหลกัฐานอา้งอิง
ทางวิชาการท่ีน่าเช่ือถือ ไม่ก่อให้เกิดความเขา้ใจผิดในสาระสําคญั โดยไม่ละเลยขอ้มูลผลกระทบ
หรือผลขา้งเคียงจากการใชย้า เพื่อเสนอแก่ผูส้ังใชย้า  ผูแ้ทนยาพึงไดรั้บการอบรมเก่ียวกบัจริยธรรม
การให้ขอ้มูลยาและการส่งเสริมการขายยาอย่างน้อยปีละหน่ึงคร้ัง พึงดาํรงตนให้พร้อมรับการ
ตรวจสอบจริยธรรม และไม่พึงเขา้พบนกัศึกษาแพทย ์เพือ่การโฆษณายาหรือการส่งเสริมการขายยา 
 โดยสรุป “ผูแ้ทนยา” คือ บุคคลท่ีเป็นตวัแทนของบริษทัยา  จดัเป็นเคร่ืองมือท่ีทรง
ประสิทธิภาพท่ีสุด  เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง เป็นพนกังานท่ีผ่านการ
ฝึกอบรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑม์าเป็นอย่างดี  ทาํหนา้ท่ีให้คาํปรึกษาเก่ียวกบัขอ้มูลความกา้วหนา้
ทางดา้นนวตักรรมยาใหม่  ช้ีถึงจุดเด่น และจุดดอ้ยของยานั้นๆ เพ่ือประกอบการตดัสินใจของแพทย์
ในการเลือกนาํยามาใชก้บัผูป่้วย มีเป้าหมายสําคญั คือ ทาํให้แพทยเ์กิดการสั่งใชย้า และบรรลุ 
ยอดขายของบริษทั  โดยคุณสมบติัท่ีดีของผูแ้ทนยาท่ีสําคญัท่ีสุด คือ เป็นผูมี้ความรู้ทางวิชาการ  
นาํเสนอขอ้มูลจริงท่ีมีความเป็นกลาง โปร่งใส และน่าเช่ือถือแก่แพทย ์รวมทั้งมีความรับผิดชอบ  มี
จริยธรรม ปฏิบติัตามกฎเกณฑอ์ยา่งเคร่งครัด รู้จกักาลเทศะ และแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 
 

2.1.2  ยาต้นแบบ (Original Drugs) 
สมเกียรติ  รุ่งนิรัติศยั (2554)  กล่าวว่า ยาตน้แบบ คือ ยาท่ีผา่นการวิจยัพฒันา  ผา่นการ

ศึกษาวิจยัทดลองคุณสมบติัในการรักษาโรค  และทดลองกบัสัตว ์ เพ่ือให้แน่ใจว่าสารนั้นมีฤทธ์ิใน
การรักษาจริง  ซ่ึงจะมีสิทธิบตัรในการรับรอง ส่วนใหญ่ยาตน้แบบตอ้งนาํเขา้จากต่างประเทศ  จึงทาํ
ใหย้ามีราคาสูง 
 เจนจิรา  ชูแกว้งาม (2557)  กล่าวว่า ยาตน้แบบ (Original Drugs) คือ ยาใหม่ท่ีผูผ้ลิต
คน้ควา้วิจยัข้ึน และไดรั้บสิทธิบตัรคุม้ครองไม่ให้ผูอ่ื้นทาํยาลอกเลียนแบบในช่วงระยะเวลาหน่ึง 
เป็นยาท่ีผา่นการวิจยัและพฒันาหลายขั้นตอน  ส่วนยาสามญั (Generic drugs) คือ ยาท่ีผลิตจากผูผ้ลิต
ท่ีไม่ไดค้น้ควา้วิจยัยาชนิดนั้น ๆ แต่เลียนแบบยาตน้แบบเม่ือหมดอายขุองการคุม้ครองสิทธิบตัรแลว้ 
ส่ิงท่ีเหมือนกนัของยาตน้แบบและยาสามญั คือ ชนิดของตวัยาสําคญั ความแรง ผลของยา อาการ
ขา้งเคียงท่ีไดรั้บจากการใชย้า และวิธีการใชย้า ส่วนส่ิงท่ีแตกต่างกนัของยาสองชนิดน้ี คือ แหล่งท่ีมา
ของวตัถุดิบ แหล่งผลิต สารอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่ตวัยาสาํคญั กรรมวิธีในการผลิตและการควบคุมคุณภาพ 
ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหก้ารรักษาไดผ้ล หรือไม่ไดผ้ล  ผูบ้ริโภคสามารถพิจารณายา
ทั้งสองชนิดว่าชนิดใดดีกว่ากนั โดยพิจารณา 2 หลกัเกณฑ ์ไดแ้ก่  คุณภาพ และราคายา โดยทัว่ไป ยา
ตน้แบบจะมีราคาสูงกว่ายาสามญัมาก  เน่ืองจากมีค่าใชจ่้ายในการคิดคน้ยาตาํหรับใหม่ ในขณะท่ียา
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สามญัจะผลิตโดยใชสู้ตรตาํรับและสารเคมีท่ีไดคิ้ดคน้แลว้จากยาตน้แบบ  ทาํให้ลดตน้ทุนเร่ืองการ
คน้ควา้วิจยั  และสามารถขายไดใ้นราคาไม่แพง อยา่งไรกต็ามยาสามญัจะผลิตไดเ้ม่ือยาตน้แบบหมด
สิทธิบตัร และกลุ่มลกูคา้ท่ีใชย้าทั้งสองยงัเป็นกลุ่มลูกคา้คนละกลุ่ม  ซ่ึงตอ้งการคุณภาพยาท่ีแตกต่าง
กนั กล่าวคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกใชย้าตน้แบบ ตอ้งการซ้ือความมัน่ใจแมว่้าจะจ่ายแพงข้ึน ในขณะท่ี
กลุ่มท่ีใช้ยาสามญัมีความเช่ือว่าคุณภาพยามีความใกลเ้คียงกนัหรือเหมือนกนัและจ่ายเงินนอ้ยกว่า 
อยา่งไรก็ตามดงัท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ คุณภาพยาไม่ไดเ้กิดจากความน่าเช่ือถือของบริษทัผูผ้ลิตเพียงยา่ง
เดียว  แต่ส่วนท่ีสําคญัอีกส่วนหน่ึง คือ แหล่งขายส่งยา ซ่ึงจะตอ้งควบคุณคุณภาพให้คงอยู่ใน
มาตรฐานไดด้ว้ย 

สมาคมผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ ์หรือ Pharmaceutical Research and Manufacturers 
Association : PReMA (2547) ใหค้าํจาํกดัความ ยาตน้แบบ ว่าเป็นยาท่ีผา่นการวิจยัและพฒันา ซ่ึง
จะตอ้งผา่นกรรมวิธีต่าง ๆ มากมายหลายขั้นตอน เร่ิมจากการศึกษาวิจยั ผา่นกระบวนการทดลอง ซ่ึง
ตอ้งเร่ิมในการศึกษาสารตั้งตน้เป็นหม่ืน ๆ ตวัว่าตวัใดจะมีคุณสมบติัในการรักษาโรคนั้น และก่อน
นาํมาใชเ้รายงัตอ้งทดลองกบัสัตวท์ดลอง เพ่ือให้แน่ใจว่าสารท่ีเราวิจยัข้ึนมานั้นมีฤทธ์ิในการรักษา
จริงและผลขา้งเคียงนอ้ยท่ีสุด กว่าจะสาํเร็จเป็นยาแต่ละตวัไดน้ั้นตอ้งใช ้เวลาในการศึกษาวิจยัเป็น
สิบๆ ปี และต้องใช้เงินลงทุนจาํนวนมากมาย เพื่อท่ีจะได้ยาดี ๆ สักตวัในการรักษาโรคร้ายใน
ปัจจุบนั 

สํานกังานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย.(2556)  ตีพิมพใ์นสาระน่ารู้กบัยา
สามญั ฉบบัท่ี2 วา่ ยาใหม่ หรือยาตน้แบบ (Original drugs) หรือผลิตภณัฑย์าตาํรับดั้งเดิม หรือยาแบ
รนดเ์นม คือ ผลิตภณัฑย์าท่ีไดรั้บการอนุมติัข้ึนทะเบียนตาํรับยาจากสาํนกังานคณะกรรมการอาหาร
และยาโดยอาศยัขอ้มูล การศึกษาวิจยัเชิงประจกัษโ์ดยเฉพาะการทดลองในสัตวแ์ละในคน และ
มกัจะไดรั้บการอนุมติัใหว้างจาํหน่าย ในตลาดเป็นรายแรกในประเทศ จึงเป็นท่ีมาของคาํเรียกขานท่ี
กล่าวมาขา้งตน้ 

 โดยสรุป  “ยาตน้แบบ” คือ  ยาใหม่ท่ีคิดคน้ข้ึนผ่านการวิจยั พฒันา  และทดลองทั้งใน
สัตวแ์ละมนุษยว์่ามีประสิทธิภาพในการรักษาโรค  มีผลขา้งเคียงจากการใชย้าน้อยท่ีสุด  ซ่ึงจะมี
สิทธิบตัรในการรับรอง ส่วนใหญ่ยาตน้แบบมีการนาํเขา้จากต่างประเทศ  จึงทาํใหย้ามีราคาสูง 
 
 

2.2  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.2.1  แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดยา  (Pharmaceutical Marketing)  
แนวคิด Pharmaceutical Marketing หรือ Medico-marketing (Audrey Balay- 
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Karperien et al. (2007: ออนไลน์)) หมายถึง แนวคิดการตลาดในดา้นการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์
ดา้นเภสัชกรรมหรือยา  มุ่งส่ือสารไปยงั 2 กลุ่มเป้าหมาย คือ บุคลากรทางการแพทย ์และผูป่้วยหรือ
ผูบ้ริโภค ภายใตข้อ้จาํกดัของกฎหมายท่ีกาํหนดขอบเขตทางการตลาดของบริษทัผูผ้ลิต  ซ่ึงแตกต่าง
กนัในแต่ละประเทศ สามารถแยกกิจกรรมทางการตลาดได ้2 ลกัษณะคือ  

1. Mass Marketing คือ การส่ือสารตรงไปยงัผูบ้ริโภค นิยมใชม้ากในยาทัว่ไปท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือไดเ้อง  

2. Niche Marketing  คือ การส่ือสารตรงไปยงับุคลากรทางการแพทย ์ โดยเฉพาะยาท่ี
ตอ้งสั่งจ่ายโดยแพทย ์ การตลาดทางตรงไปยงับุคลากรทางการแพทยมี์อยู ่4 รูปแบบหลกั คือ  

2.1 การใหข้องขวญัท่ีระลึก (Gifting) เป็นวิธีท่ีปฏิบติักนัมานานจนเป็น
วฒันธรรมระหว่างบริษทัยากบับุคลากรทางการแพทย ์  แต่หากศึกษาเพ่ิมเติมจะพบแนวโนม้ดา้น
จริยธรรมท่ีเกิดข้ึนในสหรัฐอเมริกา คือ New PhRMa code & Guideline โดย The Pharmaceutical 
Research and Manufacturers of America (PhRMA) ระบุใหบุ้คลากรทางการแพทยห์า้มรับของท่ี
ระลึก  ของขวญั  แมจ้ะเป็นส่ิงเลก็นอ้ย  เช่น ปากกา สมุดบนัทึก กล่องยา หรือส่ิงสมนาคุณ  บตัร
กาํนลั  บตัรของขวญัจากบริษทัยา  แมก้ระทัง่บตัรรับประทานอาหารนอกบา้น สถานพยาบาล แต่ยงั
อนุญาตให้มีการเล้ียงรับรองไดห้ากมีการประชุมนาํเสนอขอ้มูล หรือสัมมนาอบรมแนะนาํยาใหม่ 
โดยแนวทางและขอ้กาํหนดน้ีประกาศใชท้ั้งสองฝ่ายทั้งผูใ้ห ้ (บริษทัยา) และผูรั้บ (บุคลากรทาง
การแพทย)์ หากฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงไม่ปฏิบติัตามยอ่มส่งผลเสียหายเชิงจริยธรรมทางธุรกิจ  

2.2 การใหข้อ้มูลยา (Detailing)  ตวัแทนขาย คือ Detailer  ท่ีทาํหนา้ท่ีให ้
รายละเอียดของยาและบริษทั  พร้อมกระตุน้จูงใจใหแ้พทยส์ั่งจ่ายยาให้แก่คนไข ้ ทกัษะในการสร้าง
สัมพนัธภาพของตวัแทนขายยา จึงเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีจะทาํให้เขา้ถึงและจูงใจแพทยไ์ด ้ เหตุผลท่ี
แพทยอ์นุญาตใหต้วัแทนขายยาเขา้พบ  เพราะตอ้งการขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อการรักษา  รวมถึง การ
ทดลองทางคลินิค  (Clinical Trial) และ Drug-specific educational material  มีการศึกษาในสหรัฐว่า
แพทยบ์างคนยอมรับเงินจากตัวแทนขาย เพ่ือให้ตัวแทนมีโอกาสติดตามแพทย์ เพ่ือไปตรวจ
สงัเกตการณ์ตรวจคนไขด้ว้ย  แมจ้ะเป็นวิธีท่ีนิยมใชม้าตลอด  แต่ส่ิงท่ีควรระมดัระวงั คือ Conflict of 
Interest ระหวา่งแพทยต่์อคนไข ้และแพทยต่์อบริษทัยา  

2.3  การใหต้วัอยา่งยา (Drug  Samples)  เป็นการนาํเสนอในลกัษณะ 
ลองใชก่้อนซ้ือ ขอ้ดี คือ มียาใหพ้ร้อมใช ้ แพทยเ์ขา้ถึงยาไดท้นัทีเม่ือตอ้งการรักษา โดยไม่ตอ้งผา่น
กระบวนการจดัซ้ือ   มีการศึกษายืนยนัว่าหากบริษทัยาแจกตวัอย่างฟรีให้แก่แพทย ์ จะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการส่ังจ่ายาของแพทย ์ แมแ้ต่ในยาท่ีไม่ตอ้งส่ังโดยแพทย ์ แต่หากแพทยเ์ขา้ถึงตวัอยา่งยา
ท่ีมีตราสินคา้ให้ทดลองฟรี จะมีแนวโนม้ระบุเจาะจงยายี่ห้อน้ีใหแ้ก่คนไขม้ากกว่ายาท่ีมีจาํหน่าย



 

 

10 
 

ทัว่ไปในทอ้งตลาด  อีกทั้งจะทาํใหแ้พทยป์ฏิบติัตามมาตรฐานการรักษาดว้ยยาท่ีไดรั้บแจกตวัอยา่ง
ฟรีมากกว่า  รวมถึงยาแต่ละตวัออกฤทธ์ิต่อผูป่้วยไดดี้กว่า ประหยดักว่าการสั่งซ้ือยาล่วงหนา้โดยไม่
รู้วา่จะมีประสิทธิภาพดีในการรักษาผูป่้วยแต่ละคนหรือไม่อยา่งไร 

2.4  สนับสนุนการศึกษาต่อเ น่ืองรวมถึงการศึกษาวิจัยของแพทย ์ 
(Sponsoring Continuing Medical Education (CME) ) เป็นวิธีทางการตลาดท่ีนิยมในต่างประเทศ 
และสอดคลอ้งกบัศูนยก์ารศึกษาต่อเน่ืองของแพทย ์ (ศ.น.พ.) องคก์รในกาํกบัของแพทยส์ภาระบุให ้
CME เป็น 1 ใน 8 งานประจาํทางการแพทย ์โดยบริษทัยาสามารถสนบัสนุนการศึกษาต่อเน่ืองหรือ
การทาํวิจยัของแพทยไ์ด ้ เรียกว่า  Industry-Supported CME ทาํใหแ้พทยไ์ดส้ร้างเสริมสมรรถนะใน
การรักษา และรักษาสถานะใบประกอบโรคศิลป์ไปพร้อมๆกบัการสอดแทรกขอ้มูลยา  วิธีน้ีเป็นท่ี
เช่ือถือกนัว่าจะเปล่ียนความคุน้ชินการสั่งจ่ายยาของแพทยไ์ดดี้  แม ้ CME จะเป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีดี  แต่ตอ้งระวงัในการนาํไปใช ้  บริษทัยาควรรักษาบทบาท “ผูส้นบัสนุน” เท่านั้น  ให้
บุคคลท่ีสามเป็นผูอ้อกแบบหลกัสูตร  คดัเลือกมานาํเสนอ  เพ่ือภาพลกัษณ์ความเป็นกลาง  ไม่
ผลกัดนัการขายมากเกินไป 
  

2.2.2  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความต้องการ  (Need  Theories) 
ปรียาพร  วงศ์อนุตรโรจน์ (2553, หน้า 48-50) ไดก้ล่าวถึงความตอ้งการของมนุษย์

โดยทัว่ไปแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ 
 1.  ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological Needs) เป็นแรงผลกัดนัท่ีเกิดข้ึนพร้อม
กบัความตอ้งการมีชีวิต การดาํรงชีวิต วุฒิภาวะ ไม่จาํเป็นตอ้งอาศยัประสบการณ์การเรียนรู้  เกิดข้ึน
เน่ืองจากความตอ้งการทางร่างกายเป็นสาํคญั  เกิดข้ึนจากสภาวะทางอารมณ์  เกิดจากส่ิงกระตุน้ทั้ง
ภายนอกและภายใน  
 2.  ความตอ้งการทางจิตใจและสังคม (Psychological and Social Needs) ความตอ้งการ
ประเภทน้ีค่อนขา้งสลบัซบัซอ้น เกิดข้ึนจากสภาพสังคม วฒันธรรม การเรียนรู้และประสบการณ์ท่ี
บุคคลนั้นไดรั้บและเป็นสมาชิกอยู ่ ความตอ้งการทางจิตใจและสังคมน้ีแตกต่างกนัไปตามแต่ละ
บุคคล  สังคม  และฐานะทางสังคมของบุคคล  รวมทั้งเวลาและโอกาสท่ีแตกต่างกนั 
 ทฤษฎีท่ีอธิบายความตอ้งการของบุคคล ไดแ้ก่ 

1. ทฤษฎีความตอ้งการตามลาํดบัขั้นของมาสโลว ์  
(Maslow’s Hierarchy of Needs)        

 2.   ทฤษฎีความตอ้งการของแอลเดอร์เฟอร์  
      (Alderfer’s Modifiled Need  Hierarchy Theory) 
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3. ทฤษฎีความตอ้งการของเมอร์เรย ์
(Murray’s Manifest Needs Theory) 

 
 ทฤษฎีความตอ้งการตามลาํดบัชั้นของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs)        
 มาสโลว ์  (Maslow, 1943, อา้งถึงในปรียาพร  วงศอ์นุตรโรจน์, 2553, หนา้ 51-52)  
เห็นว่ามนุษยถู์กกระตุน้จากความปรารถนาท่ีจะได้ครอบครอง  มีความต้องการเฉพาะอย่าง จึง
ตั้งสมมติฐานเก่ียวกบัความตอ้งการของบุคคลไวด้งัน้ี (Hick, 1967, อา้งถึงในปรียาพร  วงศอ์นุตร
โรจน์, 2553, หนา้ 51-52) 
 1.  บุคคลยอ่มมีความตอ้งการอยูเ่สมอและไม่ส้ินสุด  ขณะท่ีความตอ้งการใดไดรั้บการ
ตอบสนองแลว้ ความตอ้งการอยา่งอ่ืนจะเกิดข้ึนอีกไม่มีวนัส้ินสุด 
 2.  ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอ่ืน ๆ 
ต่อไป  ความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองจึงเป็นส่ิงจูงใจในพฤติกรรมของคนนั้น 
 3.  ความตอ้งการของบุคคลจะเรียงเป็นลาํดบัขั้นตอนความสาํคญั  เม่ือความตอ้งการ
ระดบัตํ่าไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคลกจ็ะใหค้วามสนใจกบัความตอ้งการระดบัสูงต่อไป 
 ลาํดบัความตอ้งการของบุคคลมี 5 ขั้นตอนตามลาํดบัดงัน้ี 
 1)  ความตอ้งการทางกายภาพ  เป็นความตอ้งการขั้นพ้ืนฐานท่ีสุด  เพ่ือความมีชีวิตอยู่
รอด  ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร นํ้า อากาศ อุณหภูมิท่ีเหมาะสม เป็นตน้ 
 2)  ความต้องการความปลอดภัย เป็นความต้องการแสวงหาความปลอดภัยจาก
ส่ิงแวดลอ้มและความคุม้ครองจากผูอ่ื้น 
 3)  ความตอ้งการความรักและการมีส่วนเป็นเจา้ของ  ความรู้สึกว่าตนไดรั้บความรัก 
และมีส่วนร่วมในการเขา้หมู่พวก 
 4)  ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ เป็นความตอ้งการให้คนอ่ืนยกยอ่งให้เกียรติ
และเห็นความสาํคญัของตน 
 5)  ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต เป็นความตอ้งการสูงสุดในชีวิตของตน เป็นความ
ตอ้งการท่ีเก่ียวกบัการทาํงานท่ีตนเองชอบ หรือตอ้งการเป็นมากกวา่ท่ีเป็นอยูใ่นขณะน้ี 

ทฤษฎีความตอ้งการของแอลเดอร์เฟอร์ (Alderfer’s  Modified  Need  Hierarchy  
Theory) 
 แอลเดอร์เฟอร์ (Alderfer, 1972 อา้งถึงในปรียาพร  วงศอ์นุตรโรจน์, 2553, หนา้ 52) 
ไดคิ้ดทฤษฎีความตอ้งการท่ีเรียกว่า ทฤษฎีอีอาร์จี (ERG: Existence – Relatedness – growth theory) 
โดยแบ่งความตอ้งการของบุคคลเป็น 3 ประการ คือ 
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 1.  ความตอ้งการมีชีวิตอยู ่(Existence Needs) เป็นความท่ีตอบสนองเพ่ือใหมี้ชีวิตอยู่
ต่อไป  ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางกาย และความตอ้งการความปลอดภยั 
 2.  ความตอ้งการมีสัมพนัธภาพกบัผูอ่ื้น (Relatedness Needs) เป็นความตอ้งการของ
บุคคลท่ีจะมีมิตรสมัพนัธ์กบับุคคลรอบขา้งอยา่งมีความหมาย 
 3.  ความตอ้งการเจริญกา้วหนา้ (Growth Needs) เป็นความตอ้งการสูงสุด รวมถึงความ
ตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง และความสาํเร็จในชีวิต 

ทฤษฎีความตอ้งการของเมอร์เรย ์(Murray’s Manifest Needs Theory) 
 Murray  (1938 อา้งถึงในปรียาพร  วงศอ์นุตรโรจน์, 2553, หนา้ 52-53) ไดอ้ธิบายว่า 
ความตอ้งการของบุคคลมีความตอ้งการหลายอยา่งในเวลาเดียวกนัได ้ ความตอ้งการของบุคคลท่ี
เป็นความสาํคญัเก่ียวกบัการทาํงานมีอยู ่4 ประการ คือ  
 1.  ความตอ้งการความสาํเร็จ เป็นความตอ้งการท่ีจะทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงใหส้าํเร็จลุล่วงไป
ดว้ยดี 
 2.  ความตอ้งการมีมิตรสัมพนัธ์ ความตอ้งการมีความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลอ่ืน โดย
คาํนึงถึงการยอมรับของเพ่ือนร่วมงาน 
 3.  ความตอ้งการอิสระ เป็นความตอ้งการท่ีเป็นตวัของตวัเอง 
 4.  ความตอ้งการมีอาํนาจ  ความตอ้งการท่ีจะมีอิทธิพลเหนือคนอ่ืน และตอ้งการท่ีจะ
ควบคุมคนอ่ืนใหอ้ยูใ่นอาํนาจของตน 
 โดยสรุป ความตอ้งการของบุคคล มีทั้งความตอ้งการทางกายภาพ และความตอ้งการ
ทางจิตใจหรือสังคม ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั  ทาํให้การตอบสนองแตกต่างกนั ความตอ้งการท่ี
สําคัญของบุคคลหน่ึง อาจไม่ใช่ความต้องการท่ีสําคัญของบุคคลอ่ืน  ดังนั้ นจึงควรพิจารณา
คุณลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของบุคคล เพ่ือท่ีจะตอบสนองไดต้รงกบัความตอ้งการ 

  
2.2.3   แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ (Satisfaction) 
ความพึงพอใจ เป็นทศันคติท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้และยาก

ท่ีจะวดัความพึงพอใจโดยตรง  แต่สามารถวดัไดโ้ดยทางออ้ม โดยการวดัความคิดเห็นของบุคคล
และการแสดงความคิดเห็นนั้นจะตอ้งตรงกบัความรู้สึกท่ีแทจ้ริงจึงจะสามารถวดัความพึงพอใจนั้น
ได ้

ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 
ฉตัรชยั  คงสุข  (2535) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึก หรือทศันคติของ

บุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงหรือปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ความรู้สึกพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการของ
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บุคคลไดรั้บการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดบัหน่ึง  ความรู้สึกดงักล่าวจะลดลงหรือไม่
เกิดข้ึน หากความตอ้งการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ไดรั้บการตอบสนอง 

วิรุฬ พรรณเทวี  (2542) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษยท่ี์
ไม่เหมือนกนั ข้ึนอยูก่บัแต่ละบุคคลว่าจะมีความคาดหมายกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใดอยา่งไร ถา้คาดหวงัหรือ
มีความตั้งใจมากและไดรั้บการตอบสนองดว้ยดีจะมีความพึงพอใจมาก  แต่ในทางตรงกนัขา้มอาจ
ผิดหวงัหรือไม่พึงพอใจเป็นอยา่งยิง่ เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไว ้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัส่ิง
ท่ีตั้งใจไวว้่าจะมีมากหรือนอ้ยสอดคลอ้งกบั  

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2542) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวว้่า 
หมายถึง รัก ชอบใจ พึงใจ พอใจ ชอบใจ 

โดยสรุป ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีดี หรือทศันคติท่ีดีของบุคคล ซ่ึงเกิดจาก
การไดรั้บการตอบสนองตามท่ีตอ้งการ  ในทางกลบักนัหากความตอ้งการไม่ไดรั้บการตอบสนองจะ
เกิดความไม่พึงพอใจข้ึนแทน 

คอตเลอร์ และ อาร์มสตรอง (Kotler and Armstrong, 2002) รายงานว่า พฤติกรรมของ
มนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีส่ิงจูงใจ (motive) หรือแรงขบัดนั (drive) เป็นความตอ้งการท่ีกดดนัมากพอท่ีจะ
จูงใจให้บุคคลเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงความตอ้งการของแต่ละคน
ไม่เหมือนกนั  ความตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการทางชีววิทยา(biological) เกิดข้ึนจากสภาวะ
ตึงเครียด เช่น ความหิวกระหายหรือความลาํบากบางอย่าง  เป็นความต้องการทางจิตวิทยา 
(psychological) เกิดจากความตอ้งการการยอมรับ (recognition) การยกยอ่ง (esteem) หรือการเป็น
เจา้ของทรัพยสิ์น (belonging)  ความตอ้งการกลายเป็นส่ิงจูงใจเม่ือไดรั้บการกระตุน้อยา่งเพียงพอจน
เกิดความตึงเครียด 

การศึกษาความพึงพอใจมีหลายรูปแบบ  ในท่ีน้ีไดจ้าํแนกตามสาเหตุต่างๆ ท่ีทาํใหเ้กิด
ความพึงพอใจในการบริโภคสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค โดยใชห้ลกัการเปรียบเทียบมาช่วย
สามารถจาํแนกได ้4 รูปแบบ ดงัน้ี (กลัยารัตน ์คงพิบูลยกิ์จ, 2549 อา้งอิงใน ปฐมกานต ์ยาดี, 2552) 

1)  แบบจาํลองความพึงพอใจอนัเน่ืองมาจากความคาดหวงั  
ความพอใจในลกัษณะน้ีเกิดข้ึนจากผูบ้ริโภคเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้และ

บริการท่ีเกิดข้ึนจริงกบัความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการใหสิ้นคา้นั้นมี   
1.1)  ความคาดหวงัต่อสินคา้หรือผลการดาํเนินงาน  
1.2)  ผลการดาํเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง  
1.3)  ความไม่ตรงกนั  ความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีคาดหวงักบัส่ิงท่ีเกิดข้ึน 

หากความคาดหวงัมีมากกวา่การรับรู้ท่ีเกิดข้ึนจริง จะนาํมาซ่ึงความพอใจของผูบ้ริโภค 
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 2)  แบบจาํลองความพึงพอใจอนัเน่ืองมาจากความปรารถนา 
 ความพึงพอใจในลกัษณะน้ีเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้และ
บริการท่ีเกิดข้ึนจริงกบัความปรารถนาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการใหสิ้นคา้นั้นมี 

2.1) การดาํเนินงานท่ีรับรู้ได ้เป็นการดาํเนินงานท่ีเกิดข้ึนแลว้สามารถใช ้
ความรู้สึกรับรู้ได ้และสามารถจะแสดงปฏิกิริยาต่อความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนนั้นได ้ 

2.2) ความคาดหวงัและความหวงัท่ีเหมาะสม เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดมี้การ 
คาดหวงัไวล่้วงหนา้ ซ่ึงความคาดหวงันั้นตอ้งมีความเหมาะสมไม่มากจนเกินไป ควรพอเหมาะกบั
คุณสมบติัของสินคา้และบริการนั้นๆ  

2.3) ความปรารถนาและความปรารถนาท่ีเหมาะสม เป็นเสมือนความ 
คาดหวงัแต่มีความแตกต่างกนั คือ ความปรารถนาเป็นความรู้สึกหรือความตอ้งการใหเ้กิดในส่ิงท่ี
เหมาะสม แลว้ความปรารถนานั้นตอ้งมีความเหมาะสมกบัสินคา้และบริการนั้นๆ  

3) แบบจาํลองความพึงพอใจอนัเน่ืองมาจากความยติุธรรม  
ความพึงพอใจในลกัษณะน้ีเป็นความคาดหวงัในดา้นความยติุธรรม ความถูกตอ้งใน

การซ้ือขายระหวา่งผูซ้ื้อ โดยความยติุธรรมน้ีจะตอ้งอยูบ่นพ้ืนฐานของการประเมินเวลา และเงินของ
ผูซ้ื้อ วา่สมควรกบัเวลาและความพยายามในการซ้ือขายสินคา้ของผูข้าย รวมถึงผลจากการซ้ือขาย 

4) แบบจาํลองความพึงพอใจอนัเน่ืองมาจากความหวงัจากประสบการณ์พ้ืนฐาน  
ความพึงพอใจในลกัษณะน้ี เกิดจากการตั้งบรรทดัฐานจากประสบการณ์ในอดีต 

เป็นผลมาจากการประมาณค่าในการบริโภคสินคา้หรือบริการ ถา้ผลการประเมินสินคา้มากกว่าความ
คาดหวงัท่ีเกิดจากประสบการณ์ในอดีต  ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ   ในทางตรขา้ถา้ผลการ
ประเมินสินคา้นอ้ยกว่าความคาดหวงัจากประสบการณ์ในอดีตแลว้  ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกไม่พึง
พอใจ  การเปรียบเทียบในรูปแบบน้ีจะแตกต่างจากรูปแบบแรก คือ ในรูปแบบแรกความคาดหวงั
ของลูกคา้สามารถเกิดข้ึนโดยไม่ตอ้งอาศยัประสบการณ์ในสินคา้หรือบริการท่ีเกิดข้ึนในอดีต 
 

2.2.4   แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
ในปัจจุบนัการดาํเนินงานดา้นการตลาดสมยัใหม่มุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั  นกัการ

ตลาดจึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งศึกษา  คน้ควา้  วิจยัเก่ียวกบัผูบ้ริโภค  เพื่อให้ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนึกคิด 
แรงจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดพฤติกรรม  และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  เพ่ือนาํมาพฒันาเป็นกลยทุธ์การตลาด
ท่ีมีความสอดคลอ้งและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ซ่ึงจะช่วยสร้างความ
ไดเ้ปรียบดา้นการเเข่งขนัหรือสร้างความไดเ้ปรียบใหเ้หนือคู่เเข่ง  จึงไดท้าํการศึกษาธรรมชาติของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ความหมายของผูบ้ริโภค (Consumer) 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภคว่าหมายถึงบุคคลต่าง ๆ ท่ีมี 

ความสามารถในการซ้ือหรือทุกคนท่ีมีเงิน มีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
เสรี วงษม์ณฑา (2540 :30) ให้ความหมายว่า ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความ

ตอ้งการซ้ือ (Need) มีอาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) ทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing 

Behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using Behavior) 

โดยสรุป ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีความตอ้งการ มีความเตม็ใจ และมีความสามารถ
ใน การซ้ือสินคา้และบริการได ้ 

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  
ธงชยั สันติวงษ ์(2540 :27-28) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนเเลว้  และส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ
ดงักล่าว   ประเด็นสาํคญัของคาํจาํกดัความขา้งตน้คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ 
(Precede) ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีว่าในขณะนั้น 

โซโลมอน (Solomon, 1996 :5) ไดใ้ห้ความหมายว่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ  ท่ีบุคคล หรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยเร่ืองการซ้ือ  การใช ้
หรือการบริโภคสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์  เพื่อสนองความต้องการและความ
ปรารถนาต่างๆ เพ่ือใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ 

วูเมนและไมเนอร์ (Mowen & Minor, 1998 :5) ไดใ้ห้ความหมายว่า  พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาท่ีหน่วยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ไดรั้บการบริโภค  การจาํกดัทั้งท่ีเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

จากขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการหรือการกระทาํ
ของบุคคล หรือกลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ  รวมถึงเร่ืองการ
บริโภคสินคา้ บริการ ประสบการณ์  และความคิด  เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา
ของตนเอง 

แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Models of Consumer Behavior) 
เป็นการศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  

โดยเร่ิมตน้จากการมีเเรงกระตุน้ (Stimulus) ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองวฒันธรรม ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภค เกิด
ความรู้สึกนึกคิดท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Buyer’s Black Box) ท่ีผูผ้ลิตหรือนกัการตลาดไม่สามารถ
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คาดคะเนได ้ เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุน้แลว้จะเกิดเป็นความตอ้งการและเกิดการซ้ือหรือการ
ตอบสนอง (Response) ข้ึน 

ภาพท่ี 1 แสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Models of Consumer Behavior) 
ท่ีมา : Philip Kotler and Gray Armstrong, Market an Introduction (New Jersey: Prentice-Hall, Inc, 
Second Edition, 1990) p.143 
 

รายละเอียดของเเบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
1. ส่ิงกระตุน้ของผูซ้ื้อ (Stimulus) ส่ิงท่ีผลกัดนัให้บุคคลเกิดการตอบสนอง หรือ

ตดัสินใจ  เป็นเหตุเเรงจูงใจท่ีทาํให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงแรงจูงใจน้ีอาจเกิดมาจากแรงกระตุน้ทั้ง
ภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง (Inside Stimulus)  เช่น  ความหิว  กระหาย หรือเป็นเเรงกระตุน้จาก
ภายนอก (Outside-Stimulus) ซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ โดยนกัการตลาด
จะให้ความสาํคญักบัส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีสามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และเกิด
การซ้ือสินคา้ (Buying Motive)  ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน 

1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นทางการตลาด  (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
มีความสาํคญัเพราะสามารถสร้างใหเ้กิดความตอ้งในสินคา้และบริการ เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึน โดยจะเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) หรือ 
4 P’s ซ่ึงประกอบไปดว้ยส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้วยงาม กระตุน้
ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ   ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การกาํหนดราคาใหเ้หมาะสม กาํหนดเง่ือนไขการ
ชาํระเงิน หรือราคาส่วนลดท่ีดีกว่าคู่เเข่ง  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  เช่น  การจดั
จาํหน่ายสินคา้ใหค้รอบคลุมและทัว่ถึง  เพ่ือให้มีสินคา้จาํหน่ายอยา่งเพียงพอ และเกิดความสะดวก
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แก่ผูบ้ริโภค   ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีสมํ่าเสมอ  การ
จดักิจกรรมกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายนอก
องคก์ร และนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้ ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจ  รายไดข้องผูบ้ริโภค  ซ่ึงจะกระทบโดยตรงต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้
ทางเทคโนโลย ี เช่น เทคโนโลยดีา้นการส่ือสารท่ีรวดเร็วและทนัสมยัข้ึน ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้
ดว้ยตวัเองจากท่ีบา้น สามารถกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีเพ่ิมมากข้ึน  ส่ิงกระตุน้ทาง
กฎหมายเเละการเมือง  เช่น  การลดหรือเพ่ิมอตัราภาษี  จะส่งผลกระทบต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค  และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม  เช่น  ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลต่างๆ  จะเป็น
ตวักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้บางอยา่งในเทศกาลนั้น ๆ เป็นตน้ 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ   เป็นส่วนท่ีได้รับอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัดา้น
วฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ประกอบกบัอิทธิพลท่ีมาจาก
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ ขั้นตอน 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 3.  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะ
มีการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์
3.2 การเลือกตราสินคา้ 
3.3 การเลือกผูข้าย  
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ 
3.5 การเลือกปริมาณในการซ้ือ 

 
2.2.5   แนวคดิและทฤษฎตีัวแบบไอดา (AIDA Model) 
ตวัแบบไอดา เป็นการแสดงลาํดบัขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ซ่ึง 

ผา่นกระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่างๆ 4 ขั้นตอน ดงัน้ี (ดารา ทีปะปาล, 2546 ) 
1. ความตั้งใจ (Attention: A) หมายถึง การทาํใหลู้กคา้เกิดความสนใจ เกิดความพร้อม 

ในการรับฟังข่าวสาร  ขั้นตอนน้ีเป็นส่ิงท่ีพนกังานขายจะตอ้งกระทาํกบัลูกคา้เป็นอนัดบัแรก  โดย
การออกแบบข่าวสารให้มีประสิทธิภาพ  มีคุณลกัษณะท่ีสามารถเรียกร้องให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจท่ี
จะรับฟัง (Gain Attention)  ซ่ึงเป็นการตดัสินใจอนัดบัแรกของการขาย 



 

 

18 
 

2. ความสนใจ (Interest: I)  หมายถึง การเร้าใจลูกคา้ใหเ้กิดความสนใจในผลิตภณัฑ ์
หรือบริการ  ซ่ึงอาจทาํไดด้ว้ยการทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และแสดงใหเ้ห็นว่า
ผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทัสามารถช่วยแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งไร  ในขั้นตอนน้ีข่าวสาร
ควรมีคุณลกัษณะจูงใจใหเ้กิดความสนใจข่าวสาร (Hold Interest) 

3. ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D)  หมายถึง การกระตุน้เร่งเร้าใหเ้กิดความสนใจ 
มากข้ึนจนกลายเป็นความปรารถนาอยากเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ ์ หรืออยากใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
และขั้นตอนน้ีข่าวสารควรมีคุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Aroused Desire) 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Action: A) เป็นขั้นตอนท่ีทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้และ 
บริการนั้นอยา่งแน่นอน ข่าวสารท่ีทาํใหเ้กิดผลดีและมีประสิทธิภาพในขั้นตอนน้ี ควรมีคุณลกัษณะ
เร่งเร้าใหเ้กิดการกระทาํ (Elicit Action) 
 

2.2.6 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
ความหมายของการตลาด และการส่ือสารการตลาด  
การตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน และการบริหารแนวความคิด การกาํหนด

ราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่ายความคิด สินคา้ และบริการ เพ่ือสร้างให้เกิดการ
แลกเปล่ียนท่ีสนองความพึงพอใจของแต่ละบุคคล และบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร  

การส่ือสารการตลาด หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดในอนัท่ีจะส่ือ
ความหมาย  สร้างความเขา้ใจ  สร้างการยอมรับระหว่างธุรกิจกบัผูบ้ริโภค  โดยมุ่งหวงัท่ีจะให้เกิด
พฤติกรรมตอบสนองตามวตัถุประสงคข์องธุรกิจนั้น (สุวฒันา วงษก์ระพนัธ์, 2530, 55) 

ในกระบวนการส่ือสาร ท่ีเป็นการส่ือความหมายจากแหล่งข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ ไปยงั
ผูรั้บข่าวสาร  ซ่ึงเป็นบุคคลเป้าหมายในการส่ือสารนั้น  ถา้ผูส่้งข่าวสารสามารถส่ือความหมายได้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บข่าวสาร ยอ่มโนม้นา้วใจ กระตุน้ความตอ้งการใหผู้รั้บข่าวสาร
เกิดการเปล่ียนแปลงทศันคติ  อนัจะมีผลไปสู่การเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
ในการวางกลยุทธ์ทางส่ือสารเพ่ือให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสรับรู้เร่ืองราวต่างๆ เก่ียวกบัตวัสินคา้และ
บริการของธุรกิจนั้นๆ  ส่ิงท่ีนกัการตลาดให้ความสาํคญัมากท่ีสุดเป็นปัจจยัแรก  คือ กิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงหมายถึง กิจกรรมส่ือสารทั้งมวลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการโฆษณา  การจาํหน่ายสินคา้
โดยใชพ้นกังานขาย  การส่งเสริมการจาํหน่าย  และงานประชาสัมพนัธ์ (พรพิมล กา้นกนก, 2526, 
138) 
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แนวคิดท่ีนักการตลาดใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบดว้ย 4 เร่ืองหลกั คือ (Kotler, Philip and Kevin Lane 
Keller, 2009)  

1. ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีนาํเสนอกบัตลาด  เพ่ือความสนใจ  ความอยากได ้ เพ่ือให้
เกิดการบริโภคท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็น โดยจะตอ้งพิจารณาออกแบบ
หรือพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของตลาดและลูกคา้ (Kotler, 1994, 98)  การตดัสินใจ 
ในลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่ามีความตอ้งการ
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัอะไรบา้ง แลว้จึงนาํมากาํหนดกลยทุธ์ผลิตภณัฑด์า้นต่างๆ คือ คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ ตรายีห่อ้ของสินคา้  ขนาด  รูปร่าง ลกัษณะ และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะหีบห่อ
ของผลิตภณัฑ ์  ลกัษณะการบริการท่ีสาคญัของผลิตภณัฑ ์ การรับประกนัของผลิตภณัฑ ์การรับคืน
สินคา้  เป็นตน้ 

2. ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสาํหรับส่ิงท่ีไดม้า  ซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปของเงินตรา 
(Stanton and Futrell, 1987, 650)  ลกัษณะความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความสามารถในการ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทาํให้เกิดมูลค่าในตวัสินคา้   ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือเม่ือ
มูลค่ามากเกินกว่าราคาสินคา้  ราคาตอ้งมีการกาํหนดใหถู้กตอ้งเหมาะสม  ในเร่ืองราคาเป็นใจกลาง
ของส่วนผสมการตลาดทั้งหมด และเป็นตวักลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้เกิดข้ึนมาได ้  ใน
การกาํหนดราคาตอ้งมีการพิจารณาทั้งลกัษณะของการแข่งขนัในตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาของ
ลูกคา้ต่อราคาท่ีแตกต่างกนั  วิธีการท่ีเก่ียวขอ้งในการกาํหนดส่วนเพิ่ม  ส่วนลด และเง่ือนไขการขาย 
จะตอ้งพิจารณากาํหนดใหถู้กตอ้ง หากลูกคา้ไม่ยอมรับในเร่ืองราคาจะทาํใหเ้กิดปัญหาได ้

3. การจดัจาํหน่าย หมายถึง การเลือกและการใชผู้เ้ช่ียวชาญทางการตลาด ประกอบดว้ย
คนกลาง บริษทัขนส่ง และบริษทัเก็บรักษาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย  โดยสร้าง
อรรถประโยชน์ดา้นเวลา  สถานท่ี  ความเป็นเจา้ของ (McCarthy and Perreault, 1990, 526)  การจดั
จาํหน่ายถือเป็นกลยทุธ์สาคญัท่ีช่วยใหลู้กคา้เลือกหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย    

4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหว่างผูจ้าํหน่ายกบัผูซ้ื้อ โดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติ และพฤติกรรมท่ีดีในการซ้ือ  การติดต่อส่ือสารอาจผ่านทาง
พนกังานขาย (Personal Selling) หรือ ติดต่อส่ือสารโดยผ่านทางส่ือ (Nonpersonal Selling)  
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการดงัต่อไปน้ี  

4.1 โฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารผา่นทางส่ือต่างๆ เช่น  
ส่ือส่ิงพิมพ ์วิทย ุ และโทรทศัน์ ฯลฯ  

4.2 พนกังานขาย  (Personal Selling)  เป็นการใหพ้นกังานขาย  
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ติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัผูซ้ื้อ มีการนาํเสนอขอ้มูล ตอบคาํถาม และชกัจูงใหลู้กคา้เกิดทศันคติท่ีดีต่อ
ผลิตภณัฑ ์และเกิดการสัง่ซ้ือ ซ่ึงถือวา่เป็นการส่งเสริมการขายท่ีสาํคญัท่ีสุด  

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นรูปแบบการชกัจูงใจระยะ 
สั้น  เพ่ือใหลู้กคา้อยากทดลองใชห้รือซ้ือผลิตภณัฑ ์  เช่น การให้สินคา้ตวัอยา่ง  การมอบส่วนลด 
ส่วนแถม  การมีของรางวลั  ของชาํร่วย หรือการชิงโชค  

4.4 การจดัแสดงสินคา้ (Event and Experiences) บริษทัเป็นผูส้นบัสนุน 
ในการจดักิจกรรมและโปรแกรมท่ีสาํคญัต่างๆ ท่ีก่อใหเ้กิดภาพพจนท่ี์ดีต่อบริษทัหรือผลิตภณัฑ ์ 

4.5 การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Public Relations and Publicity)  
เป็นรูปแบบโปรแกรมต่างๆ ท่ีช่วยส่งเสริม หรือป้องกนัภาพพจน์ท่ีดีขององคก์รหรือผลิตภณัฑ ์เช่น 
การรายงานผลประกอบการ การบริจาคเพ่ือการกศุล การช่วยเหลือสงัคม เป็นตน้  

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  การใชโ้ทรศพัท ์จดหมาย  
แฟกซ์  อีเมล หรืออินเทอร์เน็ต  เพ่ือส่ือสารโดยตรงสู่กลุ่มเป้าหมาย  

4.7 การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นการบอกเล่า 
ถ่ายทอดประสบการณ์ต่างๆ ไปยงัผูท่ี้อาจเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต หากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมีความรู้สึก
ท่ีดีประทบัใจในการบริการกจ็ะบอกต่อไปยงัญาติพ่ีนอ้งและคนรู้จกั 

สําหรับกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการตลาด  เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่ือสารอยา่งชดัเจน  ดงันั้นอาจเรียกกลยทุธ์ประเภทการส่งเสริมการตลาดว่าเป็นกลยุทธ์ทางการ
ส่ือสารการตลาด 
 
 

2.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

2.3.1 งานวจิัยในประเทศ 
สิริพิม อร่ามนภา (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชย้ารักษาโรคตาในผูป่้วยโรคตาของจกัษุแพทยโ์รงพยาบาลในเขตภาคเหนือของประเทศไทย 
มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชย้ารักษาโรคตาในผูป่้วย
โรคตาของจกัษุแพทยใ์นโรงพยาบาลในเขตภาคเหนือ  โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 51 ราย  สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ความถ่ี อตัราร้อยละ และค่าเฉล่ีย   ผลการศึกษาพบว่า
จกัษุแพทยเ์ป็นเพศชายและเพศหญิง จาํนวนใกลเ้คียงกนั  มีอายอุยูร่ะหว่าง 31-40 ปี  ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสาํคญัแก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากเป็นลาํดบัท่ี 1 โดยปัจจยัท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  ตวัยามีขอ้มูลอา้งอิงท่ีเช่ือถือได ้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นลาํดบั
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ท่ี 2 โดยจกัษุแพทยใ์หปั้จจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากลาํดบัแรก ไดแ้ก่  
ความรู้ในผลิตภณัฑข์องผูแ้ทนยาเก่ียวกบัการให้ขอ้มูลยา  ปัจจยัดา้นการจดัจาหน่ายเป็นลาํดบัท่ี 3 
โดยจกัษุแพทยใ์หค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีให้ความสาคญัเป็นลาํดบัแรก คือ บริการ
จดัส่งท่ีรวดเร็วตรงเวลา  และปัจจยัดา้นราคาเป็นลาํดบัท่ี 4 จกัษุแพทยใ์หค้วามสาํคญัในระดบัปาน
กลาง ลาํดบัแรก ไดแ้ก่  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของยา 

สุรศกัด์ิ จิระบรรจง (2553) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของแพทย์
ในการเลือกใชย้าในโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานคร  วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจของแพทย์ในการเลือกใช้ยาในโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และประมวลผลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่  ความถ่ี  ร้อยละและค่าเฉล่ีย ซ่ึงประชากร คือ แพทยท่ี์ทาํงานประจาํโรงพยาบาลรัฐบาลท่ีมี
ขนาดเตียงมากกว่า 500 เตียงข้ึนไป และส่วนใหญ่เป็นอายรุแพทย ์เพศชาย และมีอายรุะหว่าง 20-30 
ปี  ซ่ึงตอ้งตรวจรักษาคนไข ้51-100 รายต่อสัปดาห์  จาํนวน 390 ราย  ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจของแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานครในการเลือกสั่งยาให้กบัผูป่้วย
นั้น แพทยใ์ห้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาเป็นลาํดบัแรก  รองลงมา ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
และปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ เทคโนโลย ี กฎหมาย ตามลาํดบั  และดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นพบว่า 
ความรู้เก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑข์องผูแ้ทนยามีผลในระดบัปานกลาง สาํหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นมี
ดงัน้ี  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุดลาํดบัแรก 
คือ ตวัยามีประสิทธิภาพในการรักษา  ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบั
มากลาํดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพยา และราคาอยูใ่นเกณฑท่ี์ผูป่้วยรับผิดชอบได ้   ปัจจยั
ดา้นการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากลาํดบัแรก คือ มีการส่งยา
รวดเร็ว ตรงเวลา   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ลาํดบัแรก คือ มีบทความหรือรายงานการใชย้าท่ีตีพิมพใ์นวารสารทางการแพทยต่์างประเทศท่ี
เช่ือถือได ้ และผูแ้ทนยามีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี  มีความสนิทสนมคุน้เคยกบัลูกคา้ 

อรรณพ สุนทรนนท ์และวรรณี ชยัเฉลิมพงษ ์(2556) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองลกัษณะการ
ทาํงานของผูแ้ทนยาท่ีเป็นเภสัชกร และผูแ้ทนยาท่ีไม่ใช่เภสัชกร   วตัถุประสงคก์ารศึกษาเพื่ออธิบาย
ถึงลกัษณะการทาํงาน และเปรียบเทียบลกัษณะการทาํงานของผูแ้ทนยาท่ีเป็นเภสัชกรและผูแ้ทนยาท่ี
ไม่ใช่เภสัชกร โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผูแ้ทนของบริษทัยาตน้แบบจาํนวน 20 คน  เป็นเภสัชกร 10 
คน  ไม่เป็นเภสัชกร 10 คน  การสัมภาษณ์มี 2 วิธี คือ พบผูแ้ทนยาโดยตรงและสัมภาษณ์ทาง
โทรศพัท ์ ระหว่างการสัมภาษณ์ทาํการบนัทึกเสียง  และถอดเทปแบบคาํต่อคาํ  วิเคราะห์ขอ้มูลโดย
การจดักลุ่มลกัษณะการทาํงานตามขั้นตอนกระบวนการขาย 7 ขั้นตอน ผลการศึกษาพบว่า  ผูแ้ทนยา
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มีลกัษณะการทาํงานสอดคลอ้งกบักระบวนการขาย 7 ขั้นตอน  ไดแ้ก่ การแสวงหาลูกคา้ การเตรียม
ตวัก่อนเขา้พบ การเขา้พบลูกคา้ การใหข้อ้มูลลิตภณัฑ ์การรับมือกบัขอ้โตแ้ยง้และขอ้สงสัย การปิด
การขาย และการติดตามผล โดยมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรมสนบัสนุนการทาํงาน  

1. การแสวงหาลูกคา้ ลูกคา้ในท่ีน้ีหมายถึงแพทยแ์ละโรงพยาบาลท่ีมีโอกาสใชย้าท่ี
ผูแ้ทนยารับผิดชอบ โดยการแสวงหาลูกคา้เป็นการกระทาํใหไ้ดม้าซ่ึงรายช่ือของบุคคลหรือสถาบนั
ท่ีเป็นลูกคา้ รวมถึงผูท่ี้มีโอกาสจะเป็นลูกคา้ ไดแ้ก่ การใชฐ้านขอ้มูลของบริษทั การใชข้อ้มูลจาก
ผูแ้ทนยาคนเก่าหรือผูใ้กลชิ้ดกบัแพทย ์และการหาลูกคา้ใหม่เอง  

2. การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ คือ การเตรียมการก่อนพบลูกคา้  เพ่ือใหก้ารเขา้พบลูกคา้
เป็นไปตามวตัถุประสงค ์ ผูแ้ทนยาจะวิเคราะห์ความสาํคญัของโรงพยาบาลและแพทย ์กาํหนดแผน
และวตัถุประสงคใ์นการพบแพทย ์ โดยจะเขียนแผนการทาํงานเป็นเดือนและเป็นรายสัปดาห์ และ
เตรียมขอ้มูลก่อนพบแพทย ์ ซ่ึงเป็นไปตามท่ีบริษทัมีการจดัอบรมให ้

3. การเขา้พบลูกคา้ ผูแ้ทนยาตอ้งมีการพิจารณาถึงเวลาและความสะดวกของแพทย ์
หรือความตอ้งการของแพทย ์ เพ่ือปรับเปล่ียนวตัถุประสงคใ์นการพบแต่ละคร้ังให้เหมาะสมกบั
สถานการณ์  ส่วนใหญ่แลว้ผูแ้ทนยาเลือกพบแพทยใ์นช่วงเวลาท่ีแพทยมี์คนไขน้อ้ย ช่วงเวลาพกัของ
แพทย ์ไปพบแพทยท่ี์คลินิกของแพทย ์พบแพทยใ์นระหว่างการจดัประชุมทางวิชาการ หรือ ระหว่าง
การจดัเล้ียงอาหารหรืออาหารวา่งระหว่างประชุมวิชาการ ส่งผลใหเ้วลาการทาํงานไม่แน่นอน  

4. การใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์ เป็นช่วงท่ีผูแ้ทนยานาํเสนอขอ้มูลต่างๆ เก่ียวกบัยาท่ีตนเอง
รับผิดชอบแก่แพทย ์ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือให้แพทยพิ์จารณาเลือกสั่งใชย้า ผูแ้ทนยาบางรายมี
วตัถุประสงคอ่ื์นดว้ย  เช่น ใหแ้พทยท่์านนั้นไปบอกแพทยท่์านอ่ืนต่อ หรือเพ่ือหาขอ้บ่งใชท่ี้จะใชย้า
ได ้โดยรูปแบบท่ีใหข้อ้มูลแพทยมี์ดงัน้ี  

-  การใหข้อ้มูลแบบเตม็ (Full Detail) คือ การใหข้อ้มูลยาทั้งหมดโดย 
ละเอียด  

-  การใหข้อ้มูลแบบเตือนความจาํ (Remind) คือ การใหข้อ้มูลเฉพาะเร่ือง
ข้ึนกบัวตัถุประสงคแ์ละโอกาสในการพบแพทยแ์ต่ละคร้ัง  

5. การรับมือกบัขอ้โตแ้ยง้และขอ้สงสัย  ส่วนใหญ่เป็นคาํถามจากแพทยเ์ก่ียวกบัจุดเด่น
หรือลกัษณะเฉพาะของยา  ผูแ้ทนยาส่วนใหญ่จะพยายามตอบหากตอบไดใ้นขณะนั้น  แต่หากตอบ
ไม่ได ้จะขอเวลาแพทยก์ลบัมาหาคาํตอบ เพ่ือท่ีจะนาํกลบัไปตอบแพทยใ์นการพบคร้ังต่อไป  

6. การปิดการขาย เป็นความพยายามทาํใหแ้พทยส์ามารถจาํช่ือยาได ้ หรือสร้างความ
สนใจในการสัง่ใชย้า  หรือสามารถทาํใหแ้พทยต์ดัสินใจสัง่ใชย้าได ้โดยอาจเป็นการสั่งใชย้าคร้ังแรก
หรือเพ่ือใหแ้พทยย์งัคงสัง่ใชย้านั้นไม่เปล่ียนไปสัง่ใชย้าตวัอ่ืน  
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7. การติดตามผล หลงัจากพบแพทยแ์ต่ละคร้ังผูแ้ทนยาจะมีการติดตามผลในคร้ังต่อไป
ท่ีเขา้พบ ซ่ึงการติดตามผลน่ีเองท่ีจะกลายมาเป็นวตัถุประสงคใ์นการพบแพทยค์ร้ังต่อไป  

อย่างไรก็ตาม ผูแ้ทนยาแต่ละคน  อาจไม่ไดท้าํงานตามกระบวนการขายทุกขั้นตอน  
ลกัษณะการทาํงานของผูแ้ทนยาทั้ง 2 กลุ่ม ท่ีไม่แตกต่างกนั  ไดแ้ก่  การแสวงหาขอ้มูล  การเขา้พบ
ลูกคา้  การรับมือกบัขอ้โตแ้ยง้และขอ้สงสยั  และการปิดการขาย  ส่วนลกัษณะการทาํงานของผูแ้ทน
ยาท่ีมีแนวโนม้ท่ีต่างกนั ไดแ้ก่  การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ  การใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์และการติดตามผล 

 
2.3.2 งานวจิัยในต่างประเทศ 
Narendran (2013) ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของการตลาดท่ีมีผลต่อการสัง่ซ้ือเวชภณัฑย์าของ 

แพทยแ์ละเภสัชกร  โดยศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของแพทยแ์ละเภสัชกร เม่ือแพทยแ์ละเภสัชกรฟัง
รายละเอียดจากพนกังานขาย และไดรั้บผลิตภณัฑต์วัอยา่ง  ทาํให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อบริษทั  
และส่งผลให้เกิดการแนะนาํผลิตภณัฑ์ของบริษทัมากข้ึน การท่ีบริษทัเนน้กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด ดา้นโฆษณาสินคา้ ดา้นพนกังานขาย การมีสินคา้ตวัอยา่ง ส่งผลต่อความพึงพอใจ และ 
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ไปในทางบวกต่อบริษทัมากข้ึน 

Ankush et.al (2015) ทาํการศึกษาเร่ือง A Survey on Doctor ‘s Expectation from 
Medical Representative in Karnataka State  มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาประสิทธิผลของผูแ้ทนยาใน
ความคิดของแพทยแ์ละส่ิงท่ีแพทยค์าดหวงั โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแพทยจ์าํนวน 200 คน  พบว่า  แพทย ์52.52% คิดว่าผูแ้ทนยามีผลต่อการสั่งจ่ายยาเพียง
เล็กนอ้ย แต่ในกรณีแพทยจ์บใหม่ ผูแ้ทนยาจะมีผลต่อการสั่งจ่ายยาของแพทยม์ากข้ึน  65.15% มี
ความเห็นว่าผูแ้ทนยาควรจบการศึกษาปริญญาตรี สาขาเภสัชศาสตร์  เน่ืองจากสามารถให้ขอ้มูลยา
และตอบคาํถามไดดี้กว่า  คุณสมบติัท่ีสําคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา คือ ความสมํ่าเสมอในการเขา้พบ  
รองลงมาเป็นความจริงใจ  การให้ขอ้มูลท่ีกระชบั  ระดบัการศึกษา ความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผิดชอบ  
สุภาพ  บุคลิกภาพ  และทกัษะการขาย   85.45% มีความเห็นว่าการให้เอกสารขอ้มูลเก่ียวกบัยาแก่
แพทยไ์ม่มีประโยชน์  เน่ืองจากมีเน้ือหาท่ียาวเกินไป  ตอ้งใชเ้วลาในการอ่านมาก   การใหต้วัอยา่งยา
แก่แพทยท์ดลองใชมี้ประโยชน์   แพทยส่์วนมากให้ความสาํคญัต่อราคายา และตอ้งการยาท่ีมีราคา
ตํ่า เพ่ือจ่ายใหแ้ก่คนไข ้

จากการศึกษางานวิจยัทั้งในและต่างประเทศ สรุปไดว้่า การท่ีแพทยส์ั่งจ่ายใหแ้ก่คนไข ้ 
ปัจจยัสาํคญัในการพิจารณา คือ ผลิตภณัฑ ์หรือคุณสมบติัของตวัยา  ปัจจยัอ่ืนท่ีมีความสาํคญัเช่นกนั 
คือ การส่งเสริมการขาย หรือผูแ้ทนยา  ซ่ึงผูแ้ทนยามีลกัษณะการทาํงานสอดคลอ้งกบักระบวนการ
ขาย 7 ขั้นตอน  ไดแ้ก่ การแสวงหาลูกคา้ การเตรียมตวัก่อนเขา้พบ การเขา้พบลูกคา้ การใหข้อ้มูลลิต
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ภณัฑ ์ การรับมือกบัขอ้โตแ้ยง้และขอ้สงสัย การปิดการขาย และการติดตามผล โดยมีกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรมสนบัสนุนการทาํงาน  

 



  
บทที ่3  

วธีิดาํเนินการวจัิย 
 
 

ในการศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ  ผูว้ิจยัไดมี้การ
กาํหนดวิธีดาํเนินการวิจยัไวเ้ป็นส่วน ๆ ดงัน้ี 

3.1      ประเภทของงานวิจยั 
3.2      กลุ่มเป้าหมาย 
3.3      กรอบแนวคิดการวิจยั 
3.4      ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.5      เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.6      วิธีเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.7      การตรวจสอบขอ้มูล 
3.8      การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.9      ระยะเวลาการดาํเนินงานวิจยั 

 
 

3.1     ประเภทของงานวจัิย 
 งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดาํเนินการศึกษาดว้ย
การวิเคราะห์เอกสารเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา  ร่วมกับการ
สมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) แพทยป์ระจาํโรงพยาบาล  และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขต
การขายกรุงเทพมหานคร  เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลประกอบการวิเคราะห์ในการศึกษา 
 
 

3.2      กลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นการศึกษา  แบ่งเป็น 2 กลุ่ม  ไดแ้ก่ 

3.2.1 ตวัแทนของกลุ่มแพทยท่ี์ประจาํโรงพยาบาลในเขตการขาย 
กรุงเทพมหานคร โดยการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง จาํนวน 5 คน  
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3.2.2 ตวัแทนของกลุ่มผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีรับผิดชอบเขตการขาย 
กรุงเทพมหานคร  โดยการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง  จาํนวน 3 คน 
 โดยมีรายละเอียดของกลุ่มเป้าหมาย  ดงัน้ี 

กลุ่มท่ี 1  แพทยท่ี์ประจาํโรงพยาบาลในเขตการขายกรุงเทพมหานคร 
ผูว้ิจยัทาํการคดัเลือกแพทยท่ี์ประจาํโรงพยาบาลในเขตการขายกรุงเทพมหานคร  ได้

กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 5 คน  จากเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
1. ประกอบวิชาชีพในการตรวจรักษาคนไขอ้ยา่งต่อเน่ืองอยา่งนอ้ย 1 ปี   
2.   มีคนไขท่ี้เขา้รับการตรวจรักษาอยา่งนอ้ย 50 คนต่อเดือน 
3.   พบผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบอยา่งนอ้ย 3 คนต่อวนั 

 โดยแพทย์ท่ี มี คุณสมบัติตามเกณฑ์ข้างต้น   เ ป็นแพทย์ท่ี มีโอกาสพบ   และมี
ประสบการณ์ในการทาํงานร่วมกบัผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบจาํนวนมาก  สามารถให้ขอ้มูลสําหรับ
การวิจยัคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงประเดน็   

กลุ่มท่ี 2  ผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีรับผิดชอบเขตการขายกรุงเทพมหานคร   
 ผูว้ิจยัทาํการคดัเลือกผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีรับผิดชอบเขตการขายกรุงเทพมหานคร  
ไดก้ลุ่มเป้าหมายจาํนวน 3 คน   จากเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้ คือ  มีประสบการณ์การทาํงานเป็นผูแ้ทนใน
บริษทัยาตน้แบบอยา่งนอ้ย 1 ปี  โดยผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีมีประสบการณ์ในการทาํงาน จะมี
ความคิด  มุมมอง  และวิธีการทาํงานท่ีเป็นมืออาชีพมากกว่า  สามารถให้ขอ้มูลสําหรับการวิจยั
คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ตรงประเดน็   
 
 

3.3      กระบวนการวจัิย 
จากการศึกษาและคน้ควา้เพ่ือกาํหนดแนวทางการวิจยั  ผูว้ิจยัไดมี้กระบวนการวิจยัท่ี

เป็นขั้นตอนการวจิยัเพ่ือใหไ้ดผ้ลตามท่ีตอ้งการ  ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2 แสดงกระบวนการวิจยั 
ท่ีมา  :  ผูว้ิจยั, 2558 

 
3.4      ข้อมูลทีใ่ช้ในการวจัิย 

การวิจยัในคร้ังน้ี ใชแ้หล่งขอ้มูลในเบ้ืองตน้ 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 
3.4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเก็บจากขอ้มูลโดยตรง ซ่ึงมีวิธีการ

รวบรวมขอ้มูลจาก การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)  โดยสาํรวจแนวคิด และความคิดเห็น

1. การระบุปัญหาการวิจยั 

       2.  การศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั  จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งใน และต่างประเทศ 
เอกสาร บทความส่ิงตีพิมพ ์ วิทยานิพนธ์ วารสารต่างๆ และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง พร้อมทั้ง
บนัทึกแหล่งอา้งอิง เพือ่นาํมาใชป้ระกอบการวิจยั 

การวิจยัเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research) 

       3.  การศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ การสัมภาษณ์เชิงลึกแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลและผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ
ในเขตการขายกรุงเทพมหานคร ระหว่างสมัภาษณ์มีการบนัทึกเทป เพ่ือนาํมาถอดเทปสรุปใจความสาํคญั   

       4.  การรวบรวมขอ้มูลจากการวิจยั 

       5.  การตรวจสอบและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

      6.  การสรุปผล  การอภิปรายผลการวิจยั  และการนาํเสนอ 
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ดว้ยวิธีการสัมภาษณ์แบบรายบุคคล  ดว้ยคาํถามปลายเปิดเก่ียวกบัการทาํงาน ความคิดเห็น  และ
คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีรับผดิชอบเขตการขายกรุงเทพมหานคร   

3.4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ทั้งใน และต่างประเทศ  เอกสาร  บทความ  ส่ิงตีพิมพ ์ วิทยานิพนธ์  วารสารต่าง ๆ  และขอ้มูลจาก
อินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

3.5      เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี คือ  แบบสัมภาษณ์  เป็นคาํถามปลายเปิด  เก่ียวกบั
การทาํงาน ความคิดเห็น  และคุณสมบัติของผูแ้ทนบริษทัยาต้นแบบท่ีรับผิดชอบเขตการขาย
กรุงเทพมหานคร   
 
 

3.6      วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล 
งานวิจยัน้ี มีขั้นตอนและวิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  ดงัน้ี 
3.6.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ 
ผูว้ิจยัเตรียมแบบสัมภาษณ์   ดาํเนินการนัดหมายแพทยล่์วงหนา้  เพ่ือเก็บขอ้มูลจาก

กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 8 คน ในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2558  ระหว่างสัมภาษณ์มีการบนัทึกเทป และ
นาํมาถอดเทปเพ่ือสรุปใจความสาํคญั   

3.6.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ 
ผูว้ิจยัคน้ควา้ขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ เอกสาร บทความส่ิง

ตีพิมพ ์ วิทยานิพนธ์ วารสารต่างๆ และขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง พร้อมทั้งบนัทึกแหล่ง
อา้งอิง เพ่ือนาํมาใชป้ระกอบการวิจยั 

 
 

3.7       การตรวจสอบข้อมูล 
การตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล  เพ่ือทวนสอบความแม่นยาํ โดย

การตรวจสอบสามเส้า (Triangulation) 
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3.8       การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ  ดาํเนินการต่อเน่ืองตั้งแต่การรวบรวมขอ้มูล โดยนาํขอ้มูล
ท่ีไดม้าจาํแนกเป็นหมวดหมู่ตามประเด็นท่ีศึกษาในลกัษณะการพรรณนา (Descriptive Analysis)  
จากนั้ นวิเคราะห์ความสอดคล้องและความสัมพนัธ์ของข้อมูล  แล้วทาํการสังเคราะห์ข้อมูล
ผลการวิจยัท่ีได ้ สรุปเป็นแบบจาํลองคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 

 
 
3.9      ระยะเวลาการดาํเนินงานวจิัย 
 19 กนัยายน 2558 ถึง 22 ตุลาคม 2558   ระยะเวลารวม 1.5 เดือน 

 
 
 
 
 



 

 
บทที ่4 

ผลการวจัิย 
 
 

การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ เป็นการศึกษาวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยทาํการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ซ่ึงมีการจดัทาํ
หวัขอ้สัมภาษณ์หรือแนวทางในการสัมภาษณ์ (Interview Guide)  ใชรู้ปแบบการสัมภาษณ์อยา่งไม่
เป็นทางการ (Informal Interview) ในการเก็บขอ้มูลจากแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในเขตการขาย
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 5 คน และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายกรุงเทพมหานคร จาํนวน 
3 คน  

วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลบทสมัภาษณ์เชิงลึก 
 หลงัจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลบทสมัภาษณ์เชิงลึก  ตามขั้นตอนท่ีกาํหนดไวใ้นบทท่ี 3 
จึงทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลบทสมัภาษณ์เชิงลึก  ดงัต่อไปน้ี 

1. การกาํหนดรหสัเพ่ือจาํแนกขอ้มูล (Open-Coding) ทาํการเปิดรหสัตามขอ้มูลท่ีได ้
จากบทสัมภาษณ์ เป็นลกัษณะการกาํหนดรหสัแบบกวา้งๆ  

2. ทาํการเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีใหร้หสัแลว้ (Axial-Coding)  เป็นการเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีให ้
รหสัแบบ Open-Coding เขา้ดว้ยกนัเป็นกลุ่มตามความสมัพนัธ์ท่ีรหสัเหล่านั้นมีต่อกนั 

3. รวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้าก Axial-Coding เพ่ือมาวิเคราะห์ และสรุปเน้ือหา 
4. วิเคราะห์ขอ้มูล เพ่ือสรุปผล “ คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทย ์

ตอ้งการ ” 
5. นาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแผนภาพแบบจาํลองทางความคิด (Conceptual Model) 
 
จากการถอดเทปสัมภาษณ์เชิงลึก  ผู ้วิจัยได้อ่านข้อมูลดิบ และจับประเด็นหรือ

สาระสําคญัท่ีแฝงอยู่ในขอ้มูล  เพ่ือจดักลุ่มขอ้มูลให้กลายเป็นรหัสแบบเปิด (Open-Coding) ดงั
ตารางท่ี 2 
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ตารางท่ี 2 แสดงตวัอยา่งการกาํหนดรหสัแบบเปิด (Open-Coding) ส่วนหน่ึงจากบทสมัภาษณ์ 
เชิงลึก   

 
ผูใ้หข้อ้มูล บทสนทนา รหสัแบบเปิด 

(Open-Coding) 
 

แพทย ์
คนท่ี 2 

 
“ ผูแ้ทนยาเป็นคนท่ีบอกให้หมอรู้ว่ามียาตวัน้ีอยูใ่น
โรงพยาบาล  เป็นคนมาแนะนาํยาใหรู้้จกั  เหมือนเป็น
เพ่ือนร่วมงาน ถึงทุกวนัน้ีให้ขอ้มูลยานอ้ย แต่ถา้ถาม
วิชาการตอ้งใหค้าํตอบได ้” 
“ การมายนืรีมายดย์าหนา้โอพีดีไม่ไดป้ระโยชน์  ทาํ
ให้จาํไดแ้ค่ช่ือยา น่าจะหาโอกาสในการจดัพรีเซนต์
ดีกว่า  นาํเสนอขอ้ดี ขอ้บ่งช้ีการใช้ยา  เปรียบเทียบ
กบัยาอ่ืนในกลุ่มเดียวกนั ” 
“ ผูแ้ทนยา ควรมีความเขา้ใจในเร่ืองยา ถึงแมว่้าการ
ทาํงานในชีวิตประจาํวนัจะใชวิ้ชาการน้อย  แต่ถา้มี
คาํถามหรือขอ้สงสัยตอ้งตอบได ้”   
“ ก็ไม่ไดจ้าํเป็นตอ้งจบเภสัชฯ แต่ถา้จบก็ดีกว่า ตอบ
คาํถามได้ดีกว่า ถูกต้อง ครอบคลุม ตรงประเด็น
มากกว่า ”    
“ ไม่จบเภสัชฯ ก็ทดแทนไดโ้ดยถา้ตอบไม่ไดก้็ตอ้ง
หาขอ้มูลมาตอบวนัหลงั ”  

 
ความคิดเห็นของแพทย์
ต่อผูแ้ทนยา 
 
 
การทาํงานของผูแ้ทนยา 
 
 
 
ความรู้ของผูแ้ทนยา 
ก า รต อบคํา ถ า มขอ ง
ผูแ้ทนยา 
ร ะ ดับ ก า ร ศึ กษ า ขอ ง
ผูแ้ทนยา 
 
ส่ิงทดแทนเ ร่ืองระดับ
การศึกษา 
 

 
 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก แพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในเขตการขายกรุงเทพมหานคร  
จาํนวน 5 คน และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายกรุงเทพมหานคร จาํนวน 3 คน  ผูว้ิจยัได ้
ทาํการกาํหนดรหสัเพ่ือจาํแนกขอ้มูล (Open-Coding)  เพ่ือใหง่้ายในการเช่ือมโยงลาํดบัความคิด  
พบวา่ มีจาํนวนรหสัแบบเปิดทั้งส้ิน 20 รหสั ไดแ้ก่  
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1. ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนยา 
2. การทาํงานของผูแ้ทนยา 
3. ความรู้ของผูแ้ทนยา 
4. การตอบคาํถามของผูแ้ทนยา 
5. ระดบัการศึกษาของผูแ้ทนยา 
6. ส่ิงทดแทนเร่ืองระดบัการศึกษา 
7. ความสามารถในการส่ือสารของผูแ้ทนยา 
8. บุคลิกภาพของผูแ้ทนยา 
9. การแต่งกายของผูแ้ทนยา 
10. มนุษยสมัพนัธ์ของผูแ้ทนยา 
11. มารยาทและกาละเทศะในการทาํงานของผูแ้ทนยา 
12. ภาพลกัษณ์ของแพทย ์
13. ความขยนัในการทาํงานของผูแ้ทนยา 
14. ผลประโยชนท์บัซอ้น (Conflict of Interest) 
15. ความรับผดิชอบของผูแ้ทนยา 
16. การสร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
17. การวางแผนการทาํงาน 
18. การจดัลาํดบัความสาํคญั 
19. การขอสนบัสนุนจากแพทย ์
20. การแสดงความคิดเห็นของแพทย ์
จากรหสัดงักล่าว  ผูว้ิจยัไดเ้ช่ือมโยงขอ้มูลเขา้ดว้ยกนัเป็นกลุ่มตามความสมัพนัธ์ 

ท่ีรหสัเหล่านั้นมีต่อกนั เปล่ียนเป็นรหสัแนวคิดท่ีสมัพนัธ์กนั (Axial-Coding)  ดงัตารางท่ี 3 
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ตารางท่ี 3 แสดงตวัอยา่งการแบ่งกลุ่มรหสัแบบเปิด (Open-Coding) ท่ีสมัพนัธ์กนัและเปล่ียนเป็น 
รหสัแนวคิดท่ีสมัพนัธ์กนั (Axial-Coding) ของบทสมัภาษณ์เชิงลึกทั้งหมด 

 
กลุ่ม
ท่ี 

หมวดหมู่ การรวมกนัของ
รหสัแบบเปิด 

(Open-Coding) 
หมายเลขท่ี 

รหสัแนวคิดท่ีสมัพนัธ์กนั  
(Axial-Coding) 

 
1 
 
2 
 
 
 
 
3 
 
4 

 
กระบวนการทาํงานของผูแ้ทน
บริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
คุณสมบัติของผู ้แทนบริษัทยา
ตน้แบบในปัจจุบนั 
 
 
 
ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทน
บริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
คุณสมบัติของผู ้แทนบริษัทยา
ตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 
 
 

 
16-20 

 
3-14 

 
 
 
 

1,2 
 

3-15 
 
 
 
 
 

 
กระบวนการทํางานของผู ้แทน
บริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
2.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 
2.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
2.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถ
ในการแสดงออก 
2.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทน
บริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
4.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 
4.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
4.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถ
ในการแสดงออก 
4.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
 

 
 
 จากการเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีไดจ้ากการกาํหนดรหัสเปิด (Open-Coding) มาเป็นรหัส
แนวคิดท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial-Coding) ของบทสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งหมด  ผูว้ิจยัไดจ้าํแนกออกเป็น
ประเดน็ ดงัต่อไปน้ี 
 ประเดน็ท่ี 1    กระบวนการทาํงานของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
 ประเดน็ท่ี 2    คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
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    2.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 
  2.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
  2.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 
  2.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

ประเดน็ท่ี 3    ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
 ประเดน็ท่ี 4    คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 
    4.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 

  4.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
  4.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 
  4.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

 
ประเดน็ที ่1  กระบวนการทาํงานของผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน 
การทาํงานของผูแ้ทนยา เน้นท่ีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์ เป็นอาชีพท่ีมี

อิสระในการทาํงาน  ดงันั้นจึงตอ้งมีการวางแผนการทาํงานให้เหมาะสม  ทั้งในเร่ืองยอดขาย และ
เวลาการทาํงานในแต่ละวนั  นอกจากน้ียงัเป็นอาชีพท่ีมีความยืดหยุ่นสูงทาํให้มีขั้นตอนหรือ
กระบวนการทาํงานท่ีไม่ชดัเจน แตกต่างไปตามแต่ละบุคคล โรงพยาบาลท่ีไดรั้บมอบหมาย จาํนวน
แพทยท่ี์รับผิดชอบ และลาํดบัความสาํคญัของแพทย ์  ในการทาํงานส่ิงท่ีแพทยมี์การขอ (Request)  
ส่วนมากเป็นเร่ืองการลงทะเบียนงานประชุมวิชาการ  และขอสนบัสนุนตาํราวิชาการบา้งบางคร้ัง  
นอกจากน้ี มีขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุง คือ การแต่งกายของผูแ้ทนยาบางคนท่ีไม่เรียบร้อย  ซ่ึง
จะทาํใหภ้าพลกัษณ์โดยรวมของอาชีพผูแ้ทนยาไม่ดี 

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1 และคนท่ี 2  ไดก้ล่าวไวด้งัน้ี   
 

“…การทํางานเร่ิมจากการวางแผนว่าต้องการยอดขาย
ท้ังหมดเท่าไร  ต้องได้จากโรงพยาบาลใดเท่าไร  เป็นการ
ประมาณการล่วงหน้า  แล้ววางแผนการทาํงาน  จัดลาํดับ
ความสําคัญว่าต้องทําอะไรบ้าง แล้วทําตามแผนน้ัน...” 
(ผูแ้ทนยาคนท่ี 1, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 
“…ในแต่ละวันต้องมีการวางแผนก่อนว่าต้องเจอใครบ้าง 
เวลาใดบ้าง โดยดูตามตารางท่ีหมอออกตรวจ  หากมี
เหตุการณ์ท่ีทําให้การทํางานไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว้   
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ต้องมีการจัดลาํดับตามความสําคัญ  และมีการปรับแผน
ตามความเหมาะสม ...” (ผูแ้ทนยาคนท่ี 2, สัมภาษณ์เชิงลึก, 
ตุลาคม 2558) 

 
ประเด็นที ่2  คุณสมบัตขิองผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน 
คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ  แบ่งเป็น 4 ดา้น 
1. คุณสมบติัดา้นความรู้   

ผูแ้ทนยา มีความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผดิชอบตามมาตรฐานท่ีทางบริษทัจดัอบรมให ้ 
ทั้งในเร่ืองโรค  ประสิทธิภาพ  และความปลอดภยัของยา   การจบการศึกษาจากคณะเภสัชศาสตร์  
เป็นขอ้ได้เปรียบในการประกอบอาชีพผูแ้ทนยาเม่ือยงัไม่มีประสบการณ์การทาํงาน  แต่เม่ือมี
ประสบการณ์แลว้ความไดเ้ปรียบน้ีจะลดลง  เน่ืองจากความรู้ทางวิชาการสามารถเรียนรู้ได ้และ
บริษทัมีการจดัอบรมใหอ้ยา่งสมํ่าเสมอ   เร่ืองประสบการณ์และวิธีการทาํงานเป็นส่ิงท่ีสาํคญักวา่ 

2. คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
ผูแ้ทนยาสามารถส่ือสารกบัแพทยไ์ดอ้ย่างชดัเจนและเหมาะสม  ในการนาํเสนอ

ขอ้มูลยามีเพียงเล็กน้อย  หากตอ้งการนาํเสนอจะจดัในรูปแบบงานประชุมวิชาการ โดยมีผูจ้ดัการ

ผลิตภณัฑ ์หรือแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเป็นผูบ้รรยายใหข้อ้มูล    

3. คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก  
คุณสมบติัพ้ืนฐานของผูแ้ทนยาท่ีสามารถปฏิบติัไดเ้ป็นอยา่งดี คือ เร่ืองบุคลิกภาพ  

การแต่งกายสุภาพ  สะอาด  เรียบร้อย  และการมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ร่าเริง  แจ่มใส    แต่ในเร่ือง
มารยาท และกาละเทศะในการทาํงานแตกต่างกนัไปตามแต่ละบุคคล   

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 2 ไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

“…พยายามเล่ียงการรอพบหมอก่อนเข้าตรวจท่ีหน้าห้อง
ตรวจ  เพราะบางคร้ังเป็นการรบกวนหมอในขณะท่ีกาํลัง
รีบ  และคนไข้อาจมองว่ามีผลประโยชน์ร่วมกันในการส่ัง
จ่ายยา  ซ่ึงส่งผลให้ภาพรวมของอาชีพผู้ แทนยาไม่ดี...” 
(ผูแ้ทนยาคนท่ี 2, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

4. คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
คุณสมบติัดา้นการทาํงานท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ  ความขยนั  เน่ืองจากเม่ือมี 
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ความสมํ่าเสมอ  จะเป็นการช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์แต่ความถ่ีในการพบแพทยจ์ะ
แตกต่างกนัตามจาํนวนโรงพยาบาล  จาํนวนแพทยท่ี์รับผิดชอบ  และตามลาํดบัความสําคญัของ
แพทย ์  

โดยในความคิดเห็นของผูแ้ทนยา  คุณสมบติัท่ีสาํคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา คือ คุณสมบติั
ดา้นการทาํงานในเร่ืองความขยนั 

ดงัผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1 กล่าวไวว่้า 
 

“…เม่ือมีความสมํา่เสมอ  เจอบ่อยๆ ทุกอย่างจะตามมา  
รวมถึงความสัมพันธ์อันดีระหว่างแพทย์กับผู้แทน  เพราะ
ยาบางตัวไม่ได้มีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน  จะเลือกใช้
ตัวไหนก็ได้  แพทย์จึงเลือกใช้ยาให้ผู้ แทนท่ีสนิทท่ีสุด  
นอกจากว่ายาตัวน้ันจะมีข้อห้ามใช้อย่างชัดเจน...” (ผูแ้ทน
ยาคนท่ี 1, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

 
ประเด็นที ่3   ความคดิเห็นของแพทย์ต่อผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน   
แพทยมี์ความคิดวา่ผูแ้ทนยาเป็นเพ่ือนร่วมงาน ท่ีสามารถพดูคุยไดทุ้กเร่ือง ไม่ใช่เฉพาะ

เร่ืองเก่ียวกบัขอ้มูลยา  การทาํงานของผูแ้ทนยาโดยการถือเอกสารท่ีมีช่ือยาและพูดช่ือยา เพื่อเตือน
ความจาํให้มีการสั่งจ่ายยานั้น  เหมาะกบัยาท่ีแพทยมี์ความรู้เก่ียวกบัยาอยู่แลว้  หากเป็นยาใหม่ท่ี
แพทยย์งัไม่มีขอ้มูล  ควรจดัเป็นการประชุมวิชาการ เพ่ือนาํเสนอขอ้มูลดา้นประสิทธิภาพและความ
ปลอดภยัของยา    นอกจากน้ี  ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูแ้ทนยา คือ ตอ้งมีความรับผิดชอบ และปฏิบติั
ตนใหเ้หมาะสมเม่ืออยูต่่อหนา้คนไข ้ เพ่ือเป็นการรักษาภาพลกัษณ์ของแพทย ์  

นอกจากน้ียงัมีความคิดเห็นอ่ืนเพ่ิมเติมว่า 
 

“...ข้อมูลเก่ียวกับยาแพทย์รู้หมดแล้ว มีบางมุมเท่าน้ันท่ี
ผู้แทนยารู้มากกว่า เช่น ปัญหาเก่ียวกับการดูแลผู้ป่วยท่ีมี
การใช้ยาหลายตัว  การเกิดปฏิกริริยาระหว่างยา (Drug 
Interaction) แต่ในการทาํงานจริงจะเกิดปัญหา หรือมี
คาํถามเหล่านีเ้พียง 5% เท่าน้ัน ซ่ึงน้อยมาก...” (แพทยค์นท่ี
1, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 
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“...ผู้ แทนยาเป็นคนท่ีบอกให้หมอรู้ว่ามียาตัวนี้อยู่ ใน
โรงพยาบาล...” (แพทยค์นท่ี2, สัมภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 
2558) 
 
 “...ผู้แทนยา เป็นพนักงานขายสินค้าท่ีเป็นยา ซ่ึงพิเศษกว่า
สินค้าประเภทอ่ืน ซ่ึงต้องมีความรู้ท่ีลึกกว่าสินค้าท่ัวไป...” 
(แพทยค์นท่ี3, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

 
“...การทาํงานของผู้แทนยาในปัจจุบัน เน้นท่ีการให้ความ
ช่วยเหลือ  ความมีนํา้ใจ  การอาํนวยความสะดวกแก่แพทย์  
เพราะในเวลาปกติผู้แทนยาจะไม่มีโอกาสหรือช่องทางใน
การให้ข้อมลูยาแก่แพทย์เลย  เน่ืองจากการให้ข้อมลูต้องใช้
เวลาอย่างน้อย คร่ึงถึงหน่ึงช่ัวโมง ควรจัดเป็นงานประชุม
วิชาการ  และควรเป็นหน้า ท่ีของผู้ จัดการผลิตภัณฑ์ 
(Product Manager) ในการให้ข้อมลูยาแก่แพทย์...” (แพทย์
คนท่ี1, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

 
“...การท่ีผู้แทนยาไปดักรอหมอท่ีโอพีดีเพ่ือรีมายด์ยา เป็น
ส่ิงท่ีไม่ค่อยเหมาะสมนัก  เน่ืองจากคนไข้รออยู่ เป็นจาํนวน
มาก  และอาจทาํให้มองหมอในแง่ลบ...” (แพทยค์นท่ี3, 
สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

 
ประเด็นที ่4  คุณสมบัตขิองผู้แทนบริษทัยาต้นแบบทีแ่พทย์ต้องการ  
คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ  แบ่งเป็น 4 ดา้น 
1. คุณสมบติัดา้นความรู้   

ผู ้แทนยาควรมีความรู้เ ก่ียวกับยาท่ีรับผิดชอบ  แต่แพทย์ไม่ได้ให้
ความสาํคญัมากนกั เพราะการทาํงานในชีวิตประจาํวนัมีการใชค้วามรู้ทางวิชาการนอ้ยมาก  แต่หาก
แพทยมี์คาํถามหรือขอ้สงสัย ผูแ้ทนยาตอ้งสามารถตอบคาํถามได ้ หากไม่สามารถตอบคาํถามได ้ 
จะตอ้งไปหาขอ้มูล เพ่ือมาตอบแพทยใ์นภายหลงั  ตอ้งมีการพฒันาตนเอง  และทบทวนขอ้มูลทาง
วิชาการอยา่งสมํ่าเสมอ  ดงันั้นผูแ้ทนยาจึงไม่จาํเป็นตอ้งจบการศึกษาคณะเภสชัศาสตร์ 
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2. คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
ผูแ้ทนยาตอ้งสามารถส่ือสารใหแ้พทยเ์ขา้ใจไดง่้าย  ตรงประเดน็  นาํขอ้ดี 

และขอ้เสียของยามานาํเสนอไดอ้ย่างถูกตอ้ง ชดัเจน   ทั้งน้ีหากมีการนาํช่องทางส่ือสารออนไลน์  
เช่น  เฟสบุ๊ค  ไลน ์ มาใชร่้วมดว้ย  จะทาํใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพมากข้ึน   

ดงัผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1 กล่าวว่า   
 

“...ด้านการส่ือสาร  ผู้แทนยาส่วนใหญ่สามารถทาํได้ดีอยู่
แล้ว  เน่ืองจากมีการคัดเลือกมาตั้งแต่ขัน้ตอนการสัมภาษณ์
งาน  ในปัจจุบันได้มีช่องทางการส่ือสารเพ่ิมขึน้ คือ ทาง
ออนไลน์(Online)   เฟสบุ๊ค (Facebook)  ไลน์ (Line) ทาํให้
การส่ือสารรวดเร็ว และประสิทธิภาพมากขึน้  เช่น  การส่ง
เอกสารข้อมูลยาประกอบการสนทนา  เป็นต้น...” (แพทย์
คนท่ี1, สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 

 
3. คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก  

บุคลิกภาพเป็นคุณสมบติัท่ีสาํคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา  เน่ืองจากเป็นส่ิงแรก
ท่ีเห็น  สามารถสร้างความประทบัใจไดใ้นคร้ังแรกท่ีพบ  บุคลิกภาพในท่ีน้ี  ไดแ้ก่  การแต่งกาย
สุภาพ เรียบร้อย  สะอาด  และลกัษณะการพดู  เม่ือมองภาพรวมแลว้ตอ้งเป็นมืออาชีพ  ผูแ้ทนยาควร
มีมนุษยสมัพนัธ์ดี  ร่าเริง  แจ่มใส  กะตือรือร้น  นอกจากน้ีคุณสมบติัเก่ียวกบัมารยาท และกาละเทศะ
ในการทาํงานของผูแ้ทนยาเป็นส่ิงท่ีสําคญัเช่นกนั  ตอ้งคาํนึงถึงมารยาทและกาละเทศะเม่ืออยู่ต่อ
หนา้คนไข ้ เพราะเม่ือผูแ้ทนยาปฏิบติัตนไม่เหมาะสม  คนไขอ้าจมองแพทยใ์นดา้นลบไปดว้ย 

ดงัผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 4 กล่าวไวว่้า 
 

“…การท่ีผู้แทนยามีบุคลิกภาพดี  มีมนุษยสัมพันธ์ดี  ร่าเริง  
แจ่มใส  มีความกะตือรือร้น  ทาํให้แพทย์อยากคุยด้วย  และ
กล้าท่ีจะถามคาํถามเม่ือมีข้อสงสัย...” (แพทยค์นท่ี4, 
สมัภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 2558) 
 

4. คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
ผูแ้ทนยาตอ้งมีความขยนั เป็นการแสดงถึงความตั้งใจในการทาํงาน  
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ช่วยย ํ้าเตือนแพทยใ์ห้นึกถึงยาเม่ือตอ้งสั่งจ่ายยาแก่คนไข ้ นอกจากน้ีเม่ือเกิดคาํถาม หรือขอ้สงสัย 
สามารถสอบถามจากผูแ้ทนยาไดท้นัที    และผูแ้ทนยาตอ้งมีจริยธรรมในการทาํงาน ไม่ควรทาํให้
เกิดเร่ืองผลประโยชน์ทบัซ้อน (Conflict of Interest)  เพราะจะทาํใหก้ารประกอบวิชาชีพแพทย์
เบ่ียงเบนไปจากมาตรฐาน 

 ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนท่ี 1 มีความคิดเห็นวา่ 
 

“…ในการทาํงานของผู้แทนยา  ไม่เห็นด้วยกับการบริการ
หมอในเร่ืองส่วนตัว  เพราะเป็นส่ิงท่ีหมอต้องจัดการเอง  
รวมถึงเร่ืองจริยธรรมกเ็ป็นส่ิงสาํคัญ  ไม่ควรทาํให้เกิดเร่ือง
ผลประโยชน์ทับซ้อน (Conflict of Interest)  เพราะจะทาํ
ให้การประกอบวิชาชีพแพทย์เบ่ียงเบนไปจากมาตรฐานท่ี
ควรจะเป็น...” (แพทยค์นท่ี1, สัมภาษณ์เชิงลึก, ตุลาคม 
2558) 

 
โดยในความคิดเห็นของแพทย ์คุณสมบติัท่ีสาํคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา คือ คุณสมบติัดา้น

ความสามารถในการแสดงออก  เร่ืองบุคลิกภาพ  เน่ืองจากเป็นส่ิงแรกท่ีเห็น  สามารถสร้างความ
ประทบัใจไดใ้นคร้ังแรกท่ีพบ 

 
 

 
 

 
 



 

 
บทที ่5 

การสังเคราะห์ผลการวจัิย   
 

 
 ผลการศึกษาคุณสมบัติของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์้องการ  ไดว้ิเคราะห์  
สังเคราะห์ และเช่ือมโยงผลการวิจยัทั้งหมดจากบทท่ี 4  เพ่ือนาํไปเป็นแนวทางในการสร้าง 
แบบจาํลองคุณสมบัติของผูแ้ทนบริษทัยาต้นแบบท่ีแพทยต์้องการ และได้มีการปรับปรุงโดย
สอบถามจากผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง  ในการนาํเสนอผลของงานวิจยั  แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1  :  การสร้างแบบจาํลองขั้นตน้ 
 ส่วนท่ี 2  :  การปรับปรุงแบบจาํลอง 
  
 

ส่วนที ่1  :  การสร้างแบบจําลองขั้นต้น 
จากการนาํขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาสังเคราะห์ขอ้มูล  ผูว้ิจัยสามารถสรุป

องคป์ระกอบสาํคญัของคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ ไดแ้ก่ 
1. กระบวนการทาํงานของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 

1.1 การวางแผนการทาํงาน 

1.2 การจดัลาํดบัความสาํคญัของแพทย ์

1.3 การสนบัสนุนวิชาการ  

1.4 การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์

2. ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 

3. คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ  

3.1       คุณสมบติัดา้นความรู้ 
3.2       คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
3.3       คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 
3.4       คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
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ภาพท่ี   3 แสดงแบบจาํลองคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 
ท่ีมา :   ผูว้ิจยั, 2558 

ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ 

คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 

คุณสมบติัดา้นความรู้ 

- ความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผดิชอบ 

- ความสามารถในการตอบคาํถาม 

- การพฒันาตนเอง 

- การทบทวนความรู้ 

คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 

- ความถูกตอ้ง   
- ความชดัเจน ตรงประเดน็ 

- การส่ือสารใหเ้ขา้ใจไดง่้าย 

- การนาํช่องทางส่ือสารอ่ืนมาใชร่้วมดว้ย 

คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

- ความขยนั ความสมํ่าเสมอ 

- จริยธรรม 

คุณสมบติัดา้นการแสดงออก 

- บุคลิกภาพ 

- มนุษยสมัพนัธ์ 

- มารยาทและกาละเทศะ 

การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย์

การสนบัสนุนวิชาการ
การจดัลาํดบั 

ความสาํคญัของแพทย ์

การวางแผนการทาํงาน 

กระบวนการทาํงานของ
ผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ 
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 จากภาพท่ี 3  สามารถอธิบายภาพรวม และความเช่ือมโยงของขอ้มูลภาพในแบบจาํลอง
ไดด้งัน้ี 
 จุดเร่ิมตน้จากกระบวนการทาํงานของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั  โดยผูแ้ทนยา
ตอ้งมีการวางแผนการทาํงาน  การจดัลาํดบัความสําคญัของแพทยท่ี์รับผิดชอบ  มีการสนับสนุน
วิชาการตามความเหมาะสม  เป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์ เพ่ือใหแ้พทยมี์การสั่งจ่ายยา
ท่ีรับผดิชอบใหแ้ก่คนไข ้ การทาํงานของผูแ้ทนยา  มีผลต่อความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนยา  และ
ส่งผลต่อคุณสมบติัของผูแ้ทนยาท่ีแพทยต์อ้งการ  ประกอบไปดว้ย 4 คุณสมบติัหลกั  ไดแ้ก่ 

1. คุณสมบติัดา้นความรู้ 

- ความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผิดชอบ 

- ความสามารถในการตอบคาํถาม 

- การพฒันาตนเอง 

- การทบทวนความรู้ 

2.   คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
- ความถูกตอ้ง   
- ความชดัเจน ตรงประเดน็ 

- การส่ือสารใหเ้ขา้ใจไดง่้าย 

- การนาํช่องทางส่ือสารอ่ืนมาใชร่้วมดว้ย 
3. คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 

- บุคลิกภาพ 

- มนุษยสมัพนัธ์ 

- มารยาทและกาละเทศะ 
4. คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

- ความขยนั ความสมํ่าเสมอ 

- จริยธรรม 
 
 

ส่วนที ่2  :  การปรับปรุงแบบจําลอง 
 ผูว้ิจยัไดมี้การปรับปรุงแบบจาํลอง  โดยนาํแบบจาํลองขั้นตน้ไปสอบถามความคิดเห็น
จากผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งจาํนวน 4 คน  ไดแ้ก่  แพทย ์1 คน  ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 1 คน และผูแ้ทนบริษทัยา
ตน้แบบ 2 คน  นาํมาวิเคราะห์และเช่ือมโยงจนนาํไปสู่การปรับปรุงแบบจาํลองใหมี้ความครอบคลุม
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สมบูรณ์มากยิง่ข้ึน  จากการสอบถามความคิดเห็นผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง พบว่า แบบจาํลองแสดงถึง
ความเป็นเหตุเป็นผลกนั  มีความเช่ือมโยง  สมัพนัธ์กนั  และเห็นดว้ยกบัคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทั
ยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการตามแบบจาํลอง  แต่มีการปรับในส่วนกระบวนการทาํงานของผูแ้ทน
บริษทัยาตน้แบบ  โดยรวมการจดัลาํดบัความสาํคญัของแพทยเ์ป็นส่วนหน่ึงของการวางแผนการ
ทาํงาน   และจดัรูปแบบแบบจาํลองใหเ้ขา้ใจง่ายข้ึน  ผูว้ิจยัจึงปรับปรุงแบบจาํลองไดด้งัภาพท่ี 4 
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ภาพท่ี   4 แสดงแบบจาํลองคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ (ปรับปรุง) 
ท่ีมา :   ผูว้ิจยั, 2558 

ความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ 

คุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 

คุณสมบติัดา้นความรู้ 

- ความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผดิชอบ 

- ความสามารถในการตอบคาํถาม 

- การพฒันาตนเอง 

- การทบทวนความรู้ 

คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 

- ความถูกตอ้ง   
- ความชดัเจน ตรงประเดน็ 

- การส่ือสารใหเ้ขา้ใจไดง่้าย 

- การนาํช่องทางส่ือสารอ่ืนมาใชร่้วม

คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

- ความขยนั ความสมํ่าเสมอ 

- จริยธรรม 

คุณสมบติัดา้นการแสดงออก 

- บุคลิกภาพ 

- มนุษยสมัพนัธ์ 

- มารยาทและกาละเทศะ 

การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัแพทย์

การสนบัสนุนวิชาการ การวางแผนการทาํงาน

กระบวนการทาํงานของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ 



 

 
บทที ่6 

สรุปผลการวิจัย  อภปิรายผล  และข้อเสนอแนะ 
 

 
หลงัจากท่ีผูว้ิจยัสังเคราะห์แบบจาํลองคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทย์

ตอ้งการแลว้  สุดทา้ยทางผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการวิจยั  อภิปรายผล  นาํเสนอขอ้เสนอแนะ  และ
ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป สาํหรับผูท่ี้สนใจนาํไปปรับปรุง  พฒันา  ต่อยอดใหเ้กิดประโยชน์
ต่อไป  ดงัน้ี 
 

 

6.1 สรุปผลการวจิัย 
การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาต้นแบบท่ีแพทยต์้องการ  เป็นงานวิจยัเชิง

คุณภาพ  เพ่ือตอบโจทยว์ตัถุประสงคง์านสารนิพนธ์ ดงัต่อไปน้ี 
1. เพ่ือศึกษากระบวนการทาํงานและคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
2. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของแพทยต่์อผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในปัจจุบนั 
3. เพ่ือศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ 

 ผู ้วิ จัย ได้ท ํา ก าร ศึกษาค้นคว้า เ ก่ี ย วกับคําสํ า คัญ  ได้แ ก่  ผู ้แทนยา  (Medical 
Representative) และยาตน้แบบ (Original Drugs)   แนวคิด  และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  ไดแ้ก่ แนวคิด
เก่ียวกบัตลาดยา  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการ  ความพึงพอใจ  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  ตวัแบบ
ไอดา  และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ เพื่อ
สามารถนาํมาประยกุตใ์ชใ้นงานวิจยั 
 การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาต้นแบบท่ีแพทยต์้องการ  ผูว้ิจัยได้ทาํการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) แพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในเขตการขายกรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 5 คน และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายกรุงเทพมหานคร จาํนวน 3 คน  เพ่ือนาํมา
สังเคราะห์ให้เกิดเป็นแบบจาํลองคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ  สามารถ
สรุปผลการศึกษาไดเ้ป็น 4 ประเดน็หลกั  ไดแ้ก่   
 
 ประเด็นที ่1    กระบวนการทาํงานของผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน 
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 การทาํงานของผูแ้ทนยา เน้นท่ีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์ เป็นอาชีพท่ีมี
อิสระในการทาํงาน  ดงันั้นจึงตอ้งมีการวางแผนการทาํงานใหเ้หมาะสม  เป็นอาชีพท่ีมีความยดืหยุน่
สูงทาํให้มีขั้นตอนหรือกระบวนการทาํงานท่ีไม่ชดัเจน แตกต่างไปตามแต่ละบุคคล โรงพยาบาลท่ี
ไดรั้บมอบหมาย จาํนวนแพทยท่ี์รับผิดชอบ และลาํดบัความสาํคญัของแพทย ์  
 
 ประเด็นที ่2    คุณสมบัตขิองผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน 
    2.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 

ผูแ้ทนยา ควรมีความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผดิชอบตามมาตรฐานท่ีทาง 
บริษทัจดัอบรมให ้ ทั้งในเร่ืองโรค  ประสิทธิภาพ  และความปลอดภยัของยา    

  2.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
ผูแ้ทนยาสามารถส่ือสารกบัแพทยไ์ดอ้ยา่งชดัเจนและเหมาะสม   

  2.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 
คุณสมบติัพ้ืนฐานของผูแ้ทนยาท่ีสามารถปฏิบติัไดเ้ป็นอยา่งดี คือ  

เร่ืองบุคลิกภาพ  การแต่งกายสุภาพ  สะอาด  เรียบร้อย  และการมีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี ร่าเริง  แจ่มใส 
  2.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 

คุณสมบติัดา้นการทาํงานท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ  ความขยนั  เน่ืองจากเม่ือ 
มีความสมํ่าเสมอ  จะเป็นการช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัแพทย ์
 

ประเด็นที ่3    ความคดิเห็นของแพทย์ต่อผู้แทนบริษทัยาต้นแบบในปัจจุบัน 
 แพทยมี์ความคิดวา่ผูแ้ทนยาเป็นเพ่ือนร่วมงาน ท่ีสามารถพดูคุยไดทุ้กเร่ือง ไม่ใช่เฉพาะ
เร่ืองเก่ียวกบัขอ้มูลยา  ยาใหม่ท่ีแพทยย์งัไม่มีขอ้มูล ควรจดัเป็นการประชุมวิชาการ เพื่อนาํเสนอ
ขอ้มูลดา้นประสิทธิภาพและความปลอดภยัของยา   
 
 ประเด็นที ่4    คุณสมบัตขิองผู้แทนบริษทัยาต้นแบบทีแ่พทย์ต้องการ 
    4.1 คุณสมบติัดา้นความรู้ 

ผูแ้ทนยาควรมีความรู้เก่ียวกบัยาท่ีรับผิดชอบ สามารถตอบคาํถาม
ได ้ หากไม่สามารถตอบคาํถามไดจ้ะตอ้งไปหาขอ้มูล เพ่ือมาตอบแพทยใ์นภายหลงั   

  4.2 คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร 
ผูแ้ทนยาตอ้งสามารถส่ือสารใหแ้พทยเ์ขา้ใจไดง่้าย  ตรงประเดน็   

นาํขอ้ดี และขอ้เสียของยามานาํเสนอไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน    
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  4.3 คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออก 
บุคลิกภาพเป็นคุณสมบติัท่ีสาํคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา  เน่ืองจากเป็น 

ส่ิงแรกท่ีเห็น  สามารถสร้างความประทบัใจไดใ้นคร้ังแรกท่ีพบ ไดแ้ก่  การแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย  
สะอาด  และลกัษณะการพดู  เม่ือมองภาพรวมแลว้ตอ้งเป็นมืออาชีพ  ผูแ้ทนยาควรมีมนุษยสัมพนัธ์ดี  
ร่าเริง  แจ่มใส  กะตือรือร้น และตอ้งคาํนึงถึงมารยาทและกาละเทศะดว้ย 

  4.4 คุณสมบติัดา้นการทาํงาน 
ผูแ้ทนยาตอ้งมีความขยนั มีจริยธรรมในการทาํงาน ไม่ควรทาํใหเ้กิด 

เร่ืองผลประโยชนท์บัซอ้น (Conflict of Interest)   
 

 

6.2 อภิปรายผลการวจัิย 
  การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ  เป็น
การศึกษาเพ่ือนําผลการศึกษามาเป็นแนวทางสําหรับผูแ้ทนยาในการพฒันาตนเอง เพ่ือให้มี
คุณสมบติัตรงตามท่ีแพทยต์อ้งการ  เพ่ือส่งเสริมให้แพทยมี์การสั่งจ่ายยาให้แก่คนไข ้ และบรรลุ
ยอดขายของบริษทั  อีกทั้งแพทยไ์ดมี้โอกาสร่วมงานกบัผูแ้ทนยาท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมในการ
ทาํงาน  ทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลยาท่ีถกูตอ้ง สามารถดูแลรักษาคนไขไ้ดดี้ยิง่ข้ึน   

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกแพทยป์ระจาํโรงพยาบาลในเขตการขายกรุงเทพมหานคร  
พบวา่ แพทยม์องผูแ้ทนยาเป็นเพ่ือนร่วมงาน  ตอ้งการผูแ้ทนยาท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ดี  ร่าเริง  แจ่มใส มี
นํ้ าใจ  แสดงใหเ้ห็นว่าแพทยใ์ห้ความสาํคญัเร่ืองความสัมพนัธ์มากกว่าเร่ืองวิชาการ  สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของสุรศกัด์ิ จิระบรรจง (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของแพทยใ์นการ
เลือกใช้ยาในโรงพยาบาลในกรุงเทพมหานคร  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมาก
เก่ียวกบัการท่ีผูแ้ทนยามีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี  และมีความสนิทสนมคุน้เคยกบัลูกคา้  และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ Narendran (2013) ท่ีศึกษาเร่ืองอิทธิพลของการตลาดท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือเวชภณัฑย์า
ของแพทยแ์ละเภสัชกร  กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาดดา้นพนกังานขาย มีผลต่อความพึงพอใจ  และ
ความตั้ งใจซ้ือสินคา้ไปในทางบวกต่อบริษทัมากข้ึน  แต่ความคิดเห็นของแพทยเ์ก่ียวกบัความ
รับผิดชอบ และการปฏิบติัตนเม่ืออยูต่่อหนา้คนไข ้ไม่ไดมี้กล่าวถึงในแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
ไดท้าํการศึกษามา  ทั้งน้ีอาจเป็นความคิดเห็นเฉพาะบุคคล  แตกต่างไปตามสภาพแวดลอ้ม  สังคม  
และวฒันธรรมของแต่ละโรงพยาบาล   

การตลาดในดา้นการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑด์า้นเภสัชกรรมหรือยา  มุ่งส่ือสารตรง
ไปยงักลุ่มเป้าหมาย คือ บุคลากรทางการแพทย ์โดยใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร คือ พนกังาน
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ขาย หรือผูแ้ทนยา  ซ่ึงถือว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัท่ีสุด  จากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า คุณสมบติั
ของผูแ้ทนยาท่ีแพทยใ์ห้ความสาํคญัมากท่ีสุด คือ บุคลิกภาพ  เน่ืองจากเป็นส่ิงแรกท่ีเห็น  สามารถ
สร้างความประทบัใจไดใ้นคร้ังแรกท่ีพบ  แต่ให้ความสาํคญัคุณสมบติัดา้นความรู้ของผูแ้ทนยานอ้ย  
และไม่จาํเป็นตอ้งจบการศึกษาเภสัชสาสตร์  เน่ืองจากการทาํงานในชีวิตประจาํวนัมีการใชค้วามรู้
ทางวิชาการนอ้ยมาก  หากผูแ้ทนยาไม่สามารถตอบคาํถามได ้ จะตอ้งไปหาขอ้มูล เพ่ือมาตอบแพทย์
ในภายหลงั  ซ่ึงแตกต่างจากการศึกษาของ Ankush et.al (2015) เร่ือง A Survey on Doctor ‘s 
Expectation from Medical Representative in Karnataka State  พบว่าคุณสมบติัท่ีสาํคญัท่ีสุด คือ 
ความสมํ่าเสมอ  และมีความเห็นว่าผูแ้ทนยา ควรจบการศึกษาปริญญาตรี สาขาเภสัชศาสตร์  ทั้งน้ี
อาจเน่ืองจากความแตกต่างทางวฒันธรรม    

คุณสมบติัดา้นการส่ือสาร เป็นคุณสมบติัท่ีแพทยใ์ห้ความสําคญัเช่นกนั ซ่ึงผูแ้ทนยา
ส่วนใหญ่สามารถทาํไดดี้อยูแ่ลว้  เน่ืองจากมีการคดัเลือกมาตั้งแต่ขั้นตอนการสัมภาษณ์งาน ผูแ้ทน
ยาตอ้งสามารถส่ือสารใหแ้พทยเ์ขา้ใจไดง่้าย  ตรงประเดน็  นาํขอ้ดี ขอ้เสียของยามานาํเสนอไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง ชดัเจน  สอดคลอ้งกบัทฤษฎีตวัแบบไอดา แสดงลาํดบัขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ คือ ผูแ้ทนยาตอ้งมีความสามารถทาํใหแ้พทยเ์กิดความสนใจ เกิดความพร้อมในการรับฟัง  
มีความเขา้ใจความตอ้งการของแพทย ์และแสดงใหเ้ห็นวา่ยาช่วยแกปั้ญหาไดอ้ยา่งไร   เพ่ือท่ีสามารถ
หยบิยกขอ้ดี หรือจุดเด่นของยามานาํเสนอ  และกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจสั่งจ่ายยาให้แก่คนไขใ้น
ท่ีสุด  และในปัจจุบนัมีช่องทางส่ือสารออนไลน ์ เช่น  เฟสบุ๊ค  ไลน ์ หากนาํมาใชร่้วมดว้ย  จะทาํให้
การส่ือสารมีประสิทธิภาพมากข้ึน   
 นอกจากน้ี พบว่า คุณสมบติัดา้นจริยธรรมมีความสาํคญัเช่นกนั ไม่ควรทาํให้เกิดเร่ือง
ผลประโยชน์ทบัซอ้น (Conflict of Interest)  เพราะจะทาํใหก้ารประกอบวิชาชีพแพทยเ์บ่ียงเบนไป
จากมาตรฐาน  สอดคลอ้งกบัแนวคิด Pharmaceutical Marketing หรือ Medico-marketing (Audrey, 
Balay-Karperien et al. (2007: ออนไลน์)) ท่ีมีการกาํหนดขอบเขตทางการตลาดของบริษทัยาท่ี
แตกต่างกนัไปในแต่ละประเทศ  เพื่อควบคุมดา้นจริยธรรม  เช่น กฎระเบียบ ขอ้บงัคบั ของสมาคม
ผูว้ิจยัและผลิตเภสัชภณัฑ ์หรือ Pharmaceutical Research and Manufacturers Association : PReMA  
 ดา้นกระบวนการทาํงานของผูแ้ทนยา  จากการศึกษา พบว่า ผูแ้ทนยาแต่ละคนไม่ได้
ทาํงานตามกระบวนการขายทุกขั้นตอน ไม่มีขั้นตอนการทาํงานท่ีชดัเจน  และมีการปรับเปล่ียนตาม
ความเหมาะสม  ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของอรรณพ สุนทรนนท ์และวรรณี ชยัเฉลิมพงษ ์
(2556) เร่ืองลกัษณะการทาํงานของผูแ้ทนยาท่ีเป็นเภสชักร และผูแ้ทนยาท่ีไม่ใช่เภสชักร  
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6.3 ข้อเสนอแนะจากผลงานวจัิย 
 การศึกษาคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ีแพทยต์อ้งการ  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ
โดยอิงจากผลการศึกษา  ดงัน้ี 

1. ขอ้เสนอแนะสาํหรับผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบ 

1.1 คุณสมบติัท่ีสําคญัท่ีสุดของผูแ้ทนยา คือ  การมีบุคลิกภาพท่ีดี  
ดงันั้นผูแ้ทนยาควรมีการแต่งกายให้สุภาพ  เรียบร้อย  และมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ร่าเริง  แจ่มใส อยู่
เสมอ 

1.2 แมว้่าแพทยจ์ะให้ความสาํคญัเก่ียวกบัความรู้ทางวิชาการของผูแ้ทน

ยาเพียงเล็กน้อย  แต่การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัยา  เป็นหน้าท่ีและความรับผิดชอบหลกัสําหรับอาชีพน้ี  

ดงันั้นผูแ้ทนยาไม่ควรละเลยการให้ขอ้มูลทางวิชาการตามความเหมาะสม  มีการทบทวนความรู้  

และพฒันาตนเองอยา่งสมํ่าเสมอ 

1.3   การอยู่ในท่ีสาธารณชน เช่น อยู่ในโรงพยาบาล ต่อหน้าคนไข ้ 

ผูแ้ทนยาควรปฏิบติัตนใหเ้หมาะสม  เพ่ือเป็นการรักษาภาพลกัษณ์ของอาชีพผูแ้ทนยา และเป็นการ

ใหเ้กียรติแพทย ์

2. ขอ้เสนอแนะสาํหรับบริษทัยาตน้แบบ  

2.1 แมว้่าแพทยจ์ะให้ความสาํคญัเก่ียวกบัความรู้ทางวิชาการของผูแ้ทน

ยาเพียงเล็กน้อย  แต่การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัยา  เป็นหน้าท่ีและความรับผิดชอบหลกัสําหรับอาชีพน้ี  

ดงันั้น บริษทัควรจดัอบรมใหข้อ้มูลทางวิชาการแก่ผูแ้ทนยาอยา่งสมํ่าเสมอ   

2.2 ทางบริษทัควรหาโอกาสจดัการประชุมวิชาการ  นาํเสนอขอ้มูลยา 

ใหข้อ้มูลทางวิชาการแก่แพทย ์ เพ่ือส่งเสริมและสนบัสนุนการทาํงานของผูแ้ทนยา 

2.3 บริษทัตอ้งมีกฎระเบียบ ขอ้บงัคบั ควบคุมการทาํงานของผูแ้ทนยา 

เพ่ือไม่ใหเ้กิดเร่ืองผลประโยชนท์บัซอ้น (Conflict of Interest) ท่ีจะทาํใหก้ารประกอบวิชาชีพแพทย์

เบ่ียงเบนไปจากมาตรฐานท่ีควรจะเป็น 

 
 

6.4 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ทาํการสมัภาษณ์เชิงลึก  ศึกษาความคิดเห็นเฉพาะแพทย ์ 
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และผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายกรุงเทพมหานคร    สาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไปอาจศึกษา
ความคิดเห็นเพ่ิมเติมจากแพทยแ์ละผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบในเขตการขายต่างจงัหวดั  เพ่ือให้ได้
ความคิดเห็นในมุมกวา้งข้ึน  มีความหลากหลายมากข้ึน 

2. การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ  สาํหรับการวิจยัคร้ังต่อไปอาจใช ้

การวิจยัเชิงปริมาณ  เพ่ิอศึกษาระดบัความสําคญัของแต่ละคุณสมบติัของผูแ้ทนบริษทัยาตน้แบบท่ี
แพทยต์อ้งการ 
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8.  แนวคิด  ขอ้เสนอ  เพ่ือการปรับปรุง หรือพฒันาผูแ้ทนยาใหมี้คุณสมบติัท่ีเหมาะสมในการทาํงาน 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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แบบสัมภาษณ์ผู้แทนบริษัทยาต้นแบบ 

การศึกษาคุณสมบัติของผู้แทนบริษัทยาต้นแบบที่แพทย์ต้องการ 
 

ช่ือ…………………………………………………………………………………………………… 
บริษทั……………………………………………………………………………..…………………. 
แผนก/ยาท่ีรับผดิชอบ……………………………………………………………………………….. 
การศึกษา……………………………………………………………………………………………. 
ประสบการณ์ทาํงาน…………………………………………………………………………………. 
วนัท่ีสมัภาษณ์………………………………………………..เวลา………………………………….. 
 
บทสัมภาษณ์ตามโครงสร้างงานวจิยั 
1. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัอาชีพผูแ้ทนยา 
……………………………………………………………………………………………………….. 
2. การทาํงานของท่านมีขั้นตอนหรือกระบวนการอยา่งไรบา้ง 
……………………………………………………………………………………………………….. 
3.  ในความคิดของท่าน  คุณสมบติัดา้นความรู้ของท่านเป็นอยา่งไร   
……………………………………………………………………………………………………….. 
4.  ในความคิดของท่าน  คุณสมบติัดา้นการส่ือสารของท่านเป็นอยา่งไร   
……………………………………………………………………………………………………….. 

5.  ในความคิดของท่าน  คุณสมบติัดา้นความสามารถในการแสดงออกของท่านเป็นอย่างไร  

(บุคลิกภาพ  มนุษยสมัพนัธ์  มารยาท  และกาละเทศะ) 

……………………………………………………………………………………………………….. 

6.  ในความคิดของท่าน  คุณสมบติัดา้นการทาํงานของท่านเป็นอยา่งไร (ความขยนั  จริยธรรมในการ

ทาํงาน) 

……………………………………………………………………………………………………….. 
7.  ในความคิดของท่าน  คุณสมบติัดา้นใดของผูแ้ทนยาท่ีสาํคญัท่ีสุด 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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8. ในการทาํงานของท่านเคยไดย้ิน หรือพบเห็นว่าแพทยมี์การขอ (Request)  การแสดงความคิดเห็น 
(Comment)  หรือความไม่พอใจ (Complaint) อะไรบา้ง 
……………………………………………………………………………………………………….. 
9.  แนวคิด  ขอ้เสนอ  เพ่ือการปรับปรุง หรือพฒันาผูแ้ทนยาใหมี้คุณสมบติัท่ีเหมาะสมในการทาํงาน 
……………………………………………………………………………………………………….. 
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